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مإسسة محمد بن راشد آل متود 
MOHAMMEOG BIN RASHID‏ 
AL MAKTOUM FOUN DATION‏ 


رسالة مؤسسة محمد بن راشد ال مكتوم 


عزيري القاری: 

في عصر يتسم بالمعرفة والمعلوماتية والانفتاح على الأخرء تنظر 
مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم إلى الترجمة على آنها الوسيلة المثلى 
لاستيعاب المعارف العالميةء فهي من آهم أدوات النهضة المنشودة. 
وتؤمن المؤسسة بأن إحياء حركة الترجمة, وجعلها محركاً فاعلاً من 
محركات التنمية وافقتصاد المعرفة في الوطن العربي» مشروع بالغ 
الأهميةء ولا ينبغي الإمعان في تأخيره. 

فمتوسط ما تترحمه المؤسسات الثقافية ودورالنشر العربية مجتمعة؛ 
في العام الواحد. لا يتعدى كتاباً واحداً لكل مليون شخص» بينما تترجم 
دول منفردة فى العالم أضعاف ما تترجمه الدول العربية جميعها. 

أطلقت المؤسسة برنامج ( ترجم)ء بهدف إثراء المكتبة العربية 
بأفضل ما قدمه الفكر العالمي من معارف وعلوم» عبر نقلها إلى 
العربية. والعمل على إظهار الوجه الحضاري للامة عن طريق ترجمة 
الإبداعات العربية إلى لغات العالم. 


ومن التباشير الأولى لهذا البرنامج إطلاق خطة لترجمة ألف كتاب من 
اللفات العالمية الى اللفة العربية خلال ثلاث ستوات: ی بمعدل گتاب فى 


الإستراتيجي تجسيداً عملياً لرسالة المؤسسة المتمثظة في تمكين 


الأجيال القادمة من انتكار وتطوير حلول مستامة لمواجهة التحديات: 
عن طريق نشر المعرفة» ورعاية الأفكار الخلاقة, التى تقود الى ابداعات 
حقيقية. إضافة إلى بناء جسور الحوار بين الشعوب والحضارات. 


للمزيد من المعلومات عن برنامج (ترجم) والبرامج الأخرى 


www mbrfoundation at 


عن الموسسة : 

انطلقت مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم بمبادرة كريمة من صاحب 
السموالشيخ محمد بن راشد أل مكتوم نائب رئيس دولة الإمارات العربية 
المتحدة رئيس مجلس الوزراء حاكم دبى» وقد أعلن صاحب السموعن 
تأسيسهاء لأول مرة. 2 كلمته آمام المنتدى الاقتصادي العالمي 2 البحر 
اميت - الأردن 2 أيار/مايو 2007. وتحظى هذه المؤسسة باهتمام ودعم 
کبیرین من سموه» وقد قام بتخصيص وقف لها فدره 37 ملیار درهم 


(0 ]| ملیارات دولار) . 


وتسعى مؤسسة محمد بن راشد آل مکتوم - كما أراد لها مؤسسها - إلى 
تمكين الأجيال الشابة في الوطن العربي» من امتلاك المعرفة وتوظيفها 
بأفضل وجه ممكن لمواجهة تحديات التنميةء وابتكار حلول مستدامة 
مستمدة من الواقع» للتعامل مع التحديات التي تواجه مجتمعاتهم. 


سلسلة كتاب الحبب العلمى 


تقدم سلسلة دليل الجيب حلولاً آنيةٌ للمشكلات الشائعة التي 
يوا جهها المديرون _2 اثاء ادائهم لاعمالهم اليومية. وقد أُغنىٌّ کا 
كتاب من هذه السلسلة بعدد صالح من الأدوات المفيدة والاختبارات 
اة ا واا مقط تسا الست : سن و اقم الاد اى تسا عات غل 
تحد يد مواطن فدرتكک وجوانب قصورك › وشحلد مهاراتكک النقدية 
عن طريق تزويدك بمعالم إرشادية تمكنك - وأنت ب2 مكتبك أو 2ك 
اجتماع أو حتى 2 الطريق - من معالجة متطلبات أعمالك اليومية 
بقدر كبير من السرعة والدراية والفاعلية. 
من عناوین هكذة الساسلهة: 
فيادة فريق العمل 
ادارة الاحتماعات 
ادارة الوقت 
ادارة المشاريع 
تذرحت الاقر اه 
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صدرت هذه الطبعة باتفاقية نشر خاصة بين الناثر العبركن 


مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم غير مسؤولة عن آراء المؤلف وآفكاره» وتعبر الآراء الواردة في هذا 
الكتاب عن وجهة نظر الولف وليس بالضرورة عن راي المؤسسة؟ 


امتيازالتوزيع شركة مكتبة ا8اک 
المملكة العربية السعودية - العليا - تقاطع طريق الملك فهد مع شارع العروبة 
هاتف : 8 6001 41 / 4654424 - فاكس : 29 46501 ص . ب :62807 الرياض 11595 


جميع الحقوق محفوظة للناشر. ولا يسمح بإعادة إصدار هذا الكتاب أو نقله في أي شكل أو واسطةء سواء أكانت إلكشرونية أو 
ميكانيكية» با في ذلك التصوير بالنسخ «فوتوكوبي1٠‏ أو التسجيل» أو التخزين والاسترجاع» دون إذن خطي من الناشر . 


المحتوى 


رسالة المعلّم الخبير: أهمية خطة العمل الُحُكمة RES‏ 
کف ت تة ماك آلا ساسا n‏ 
هباندا RSE E NS‏ 


إوشادات سريعة 'لتوضيح القرض من خطة عملك: 
والمعنيين بهاء والمعلومات التي تحتاج إليها. 


ما ضرورة امتلاك خطة عمل؟ ج ج چ ج ج ج ج ج ج ج ج چ جج چ ج چ چ چچ ج ججج 


نة عاف تان ماف احا غ الفمل وها 
الافتتاحيةء والمشسن› والمرفقات RE ERE EGE ER SARPEEES‏ 


i |‏ ا ا ¥ ۳ 
اة لنمود حية أخطة لعمل + چ چ چ ھښ چ ھښ چ ج چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چچ چ چ ډټ ټ چ 
e Ww rl FQ‏ 


صفحة الغلاف و حدو ل المحتوى a‏ 


ما ينبغي تضمينه 2 آول ما تقع عليه عين القارئ؟ 


اعدا قحة الغلاة 
عداد صفحة العغلاف SLE SEL SE SRL EE‏ 


SSE E RL SEL SR SRE EG ES تطویر ڪدول المحتوى‎ 


در ف سی چ چ ج چ ج چ ج چ چ ج ج چ ج ج ج ج ج چ چ چ چ چ ج ج چچ چ جډ + 
Wl »‏ 
ا بین 


الموجز التنفيذى باعتباره بيانًا للمهمة e‏ 


ر چ چ ج چ ج چ ج چ چ چ چ ج ج ج چ چ ج چ چ ج ټښ چچ چچ »+ 
a wa 8‏ 


اتتتے 
٣‏ ي " ا 
ا HET. ١‏ 3 
لر ار و خدمتك ج ج ج ج ج ج ج ج ج ج ج ج ج ج ج چ ج ج جښ جج ډ چ وټ جښجچج جج 
» : # 


استراتيجيات للتعبير عن القدرة الكامنة لعملك. 


فهم الصناعات والأسواق ERKAN ELAR‏ 


احرص على ان تطرح إلا اة الصحيحة E PTE PRE E‏ 


۹% -- 


44.. 


كيف توضح الصورة الكبيرة لعملك. 


تحديد المنتجات والخدمات الحالية a‏ 
حجم الصناعة a‏ 
تحديد الاك المهمة للصناعة a‏ 
معالجة عوائق الدخول 2 الصناعة PSLRA‏ 
التحليل التنافسي کاک ت O‏ 


تحديد منافسيك CD essagesneeshneemeaen‏ 
التمييز بين عملك وعمل منافسيك Caines‏ 
تفدبر حجم التهديدات مںن حههة التتافس ا و 64 
تحلىل السوق Tl RROD‏ 


تفدير حجم السوق ونموها RES OTIS TRT ES‏ 3 
حل نك سوفقك اتون SEEN SEE E‏ 44 


استعمل خطتك للتسويق خارطة للطريق Sj sese‏ 
تطوير خطتك للتسويق E EET‏ 
تحديد المزيج التسويقى E‏ 
خطة العمليات E SODRET RESON SLRS‏ 


تحديد نقطة التعادل TT‏ 
تعیبن‌عواملأخری‌للنجا- a‏ 
ERE EEE TT TTL ET‏ 00 
طرائق لتقديم فريق إدارتك. 
وة مؤهلات اهضاع فريق خوك |10 
تقديم فريق العمل كوحدة متكاملة Oe‏ 
الخطة المالية yy‏ 


حدس مقطظاا ت ر أسغال سلاف 


"+ # # # * 


HHR hk Bh Kk bh k kk kh % + 


كيقية ربط اتر اضاتكف anaes‏ 
أجراء تحليل نقطة التعادل للمبيعات 

تقدير المخاطر والمكافات 

رم اعراق انا 
المرفقات والوقائع المهمة 
مادا تسن خاهة خطة ماف 


چ چ ج + چ ج + ۾ ج ج چچ ةة 


ج چ چ ج ف چ ج چ ج ج چ چ چ + چ چ چچ تچ ج 


ف چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ ج چ ډډ + چ 


ج ج چ ج چ ج ج چ ج ج چ چ چ چ 4+ + » 


ادوات لاعداد خطة العمل 


KEELES EEE EE E % + 


EHEEEEEHEEEEEHEEHEEEEEEEHEEE EE ¥ ¥ ¥ 


HEHEHE EE EEE EES E EF ¥ 


KH Kk kh ¥ ¥ + + ¥ ¥ 


Hk kK kk kh kh + k + % + 


#  # Kh % + % % ê + 


طڑ چ ج چ چ ښ ف ھښ چ ج ك 


#R # FR + + + + ê + 


SEHR KE PEE ¥ چ‎ 


چ چ چ چ چ چ چ چ چ چ ټ چ 


Hh kh + hk kh ê + 


HEEE EE ¥ ¥ ¥ ¥ 


HEHEHE HE KE E ¥ چ‎ 


كراس سباعدك: على. أغذاد بيان الفخل لعملاف؛ 


mE EE EEE EHP EEG ¥ چ‎ + 


HEHEHE HEE EE E + 


أستعر اشن مفيد لاجمل الأفكار الوا رذ ة2 هتا الدليل: 
يحسن إجراء الاختبار قبل قراءة الدليل وبعده للوقوف 


على قد أو الفا تى 5 اال اة 
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س مقا لمو شوم 
a‏ شافة قسافغدلت شغلى اق 
مقالات وكتب إضافية تساعد 


19 mes 
ت‎ iT 
مراجع 2 إعداد خطة تعمل‎ 
ملا حظات‎ 


ظا تك الشخصية. 
استعمل هذه الصفحات لتدوين ملا حظا 


رسالة المعلم الخبير: 
هة قظة العمل اأحكية 


أقس إليك آر ل مارقان: روفو قاب يسل ي الضهداة التجارية 
ولديه خطة كبيرة لتقانة جديدة يعتقد أنها ستحدٹث ثورة 2 صناعة 
سلع المستهلكين. ويدرك آنه يحتاج إلى رأسمال استثماری کی یقلع 
العمل بنجاح. ثم أعرفك إلى لانيتا؛ التي تدير عملاً ناججًاء وتريد 
أن تتقدم بطلب للحصول على قرض لتتمكن من توسيع عملها. 
دعي أخيرا أقدم إليك باول» وهو مدير علامة تجارية معروفة 2 
شرگۀ گبری. رادیه فگرة عن خط إنحاج جدید۔ زیامل رڈ آن قال 
شکرة الأسقصان» وأن بحصل على e‏ مالية من مجلس إدارة 
الشركة لتطوير خط الإنتاج. ۰ 

إن كلا من مارشال ولانيتا وباول بحاجة إلى خطة عمل جيدة 
الأعد اك .ذلك أن خظة الفمل ابه ها تگون بخريطة الطريق 
الت ستساعد كلا مقهم غلن اسول لى التمرنل وأثراع الدغه 
الأخرى لعمله أو لمشروعه. وستمكنهم هذه الخطة من التعامل مع 
الفرص والعوائق التي سيواجهونهاء لا محالة. 2 أثقاء سعيهم 
لتحقيق آمالهم. 


ان آی عمل“ سواء آگان تسس شركة آم توس مؤست آہ 
إنشاءَ شركة منفصلة عن شركة أصلية. أم مشروعا ضمن مؤسسة 
قائمة - يحتاج إلى خطة تهديه كي يتمكن من اجتياز بيسته التنافسية 
الفريدة بنجاح. ۰ 

زاتؤاقع أن إعداد خظة العمل يتظلب وشاء. ذلك أن الخطة 
لمتطورة تتصف بتعدد المراحل وشمولية المعلومات. ولكي تعد خطة 
خاصةً بعملك أو بمشروعك» عليك أن تفكر بعناية 4 عدد من الأمور 
الأساسية - من قبيل: من سيكون زبائنك ومناشسواف؟ ر ستحتاج 
من الأموال لتوظيفها 2 العمل؟ وما هو الكسب الذي تفكر 2 جيه 
(وهذا غيض من فيض ما يمكن أن تفكر فيه!) 

على أن هذا الأمر بجميع وجوهه على جانب كبير من الأهمية 
ويستحق بذل الجهد. فاذا ما اشساست مخ جيدة الإعداد» كنت 
وشن ظا 2 الحصول على أموال الاستثمار وآنواع الدعم الأخرى 
التى تلزمك لإنجاح عملك. 


اللا الخسة لىندا ١‏ سیر 
لیندا سیر شريكة 2 شركة 0۲)58 13pey NeW‏ وهی شركة 
تجتذب القادة لتبادل الآراء الاستراتيجية الخاصة بوضع جدول 
الأعمال اقلق بالتر الاقتصادق والاحتفاعى والفسات 
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ويمتد عَمَلٌ ليندا إلى المواقع الأكاديمية والمؤسساتية معًا. وكانت 
is iE hk‏ 
اعود ساسا تتو سق لتفاتة وك كلية هارقرد لدارة الأعمال: 
حيث آأقامت دورات 4 إدارة الإنتاج والقيادة لکل من طلبة 
اا جير ادارة الأعسان والديروين التتفيتين: وكا سا 
ديسا متوجها إلى استنباط الطرائق التي تۇ تثر فيها شبكة 
الفروع الداخلية والخارجية للشركة 2 أداتها المالى الإجمالى. 
وقد شرت مقالات The Academy of Management alجzب Z‏ 
[0una‏ ومجلة «Entrepreneurship Theory and Practice‏ 
اضافة إلى وضع دراسات لكلية هارفرد لادارة الأعمال تستغرق 
ندا بس الصناعات كالتقانة ألحيوية ومتتجات الستهااك 
والتقانة والأزهاع. 


اللاساسيات 


ما ضرورة امتلاك خطة عمل؟ 


يحتاج أي عمل أو مشروع رئيسي إلى خطة عمل» إلى خارطة 
طريق للتعامل مع الفرص والعقبات المتوقمة وغير المتوقعة التي 
يلها استعبل: وللاسترشاد على اأجتياز بيثة السل التاشسية 
الفريدة بنجاح. 


إن إعداد خطة العمل هو جزءٌ من عملية إعداد العمل نفسه. 
5 ا مجرد وثيقة تكتب على عَجَّل. وثعرَّض للتداول 
مرة واحدةء ثم ترمی فوق الرفوف. كما انها لست سچرد لسخة 
معدلة تعدیلً طفيقًا عن قالب جاهز مسل من كتاب ب أو من موقعٍ 
علیالإتقرقے: بل ھی نشاط مرگ جد أتهاً شالية تقطب كيرا 
E. e a,‏ عملك» وفرصته» ومجاله التنافسي. 
ومفاتيح نجاحه» والأاشخاص المعنيين به وستجذ أن تايلك سيسقر 
عن أسئلة أكثر مما يسفر عن إجابات. لذلك» فإن الخطوة التالية 
افد الساية هى اجر بصت فن أجابات أت اة 


ما هو غْرّضك؟ 


قد قفر ق اعد اد خظة العمل و خط رها وقد رها يعض الوكت. 
يطول أو يُقصر تبعا لحجم وطبيعة عملك أو مشروعك. فإذا 
استكملتها فعليك أن تستعملهاء وتعيد استعمالها مرات ومرات. 
لتقت من أن افقراشاتف الأساسسة الخاقة سامل النجاد قد 
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باق حقاقق واقة. لذا قان ميك قبل أن تفن 2 المسلء» أن 
نکر عد مق الساقن آترتیمية اس کہ سیم اعد اد خط 
عملكد هل اسك 2 الندايك اذا اعد هذه الخطة؟ وما الذي 
أنوي إنجازه؟ 

فإذا كانت خطة عملك بمنزلة مقترج يقدم إلى شركة کبری ذات 
بيئة غنية الموارد فقد تكون بعض جوانب هذه الخطة - کالتسویق أو 
خطط العمليات - أقل تفقصيااً من الجوانب الأخرى. ولكن افترض 
انك 2 بيئة محدودة المواردء وآنك تستعمل الخطة لجمع المال من 
اا ر عقوف بلاطن قفي هذه الحالة لآ کک ا 
اچوا ب لى يعدا القراء مفصلية. قل فة الل اء 
والتحليل التنافسى» وفريق الإدارة والتوقعات المالية. 


کے سے ت ا 
من هم المعنيون بخطتك؟ 
ينبغي أن تكون على علم بمن سيطلع على خطتك» ولماذا. فهناك 
اهاط عة اتون( او القر ای بن هن مامات رد 
خطة العمل. فإذا كنت على علم بنوعية قرائك. استظفک آن 
تزودهم اللات اتی رتيا اگشی اة 
فإذا كان مشروعك ضمن مؤسسة كبيرة. لزمٌ أن توجه خطتك 
آل مجلس المديرينڻ أو لحنة الإدارة التي بیدها صا فوا وات 
استٹمار ا المال. ا اذا کان ا مشرو عا تعهذا . فان 
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الُعنيين به غالبًا ما يكونون من المقَرضين أو المستثمرين. أما 
مقَرضون. فينصرف تفكيرهم إلى مخاطر القرض المحتملة عندما 
یطّلعون على مدد وفاء الديون ومسلیات التدفق النقدى .٥45۸ 10W‏ 
وآما المستتثمرون» فقد ينصب اهتمامهم بمعرفة نقاط التعادل 
.breakeven points‏ وما سيؤول اليه عائد الاستثمار 07 £011 ] 
tne‏ ؛ فهم يهتمون بالقدرة الكامنة الطويلة الأمد للعمل. 


ماذا عساك أن تفعل؟ 


۽ 
خطة؟ أي خطة؟ 


ترغب کیلا بے تقدیم طلب للحصول على قرض يمکنها 
من توسيع عملها 2 المراكب الشراعية. وكان غُرضها 
اسول على مو اود مالية كافية لتحقيق رأسمال استثماري 
کبیر. وتمویل انتقالها إلى سوق جديدة. استعرض ولت 
القروض بيانات كيلا التي توق التدهق النقدي لعملهاء ودون 
بعض الملاحظات وهي تصف الطلبَ المتزايد على مراكبها 
الشراعية الباذخة. ثم طلب منها نسخة من خطة عملها. 
خطة عمل؟! لماذا هي بحاجة إلى خطة عمل مادامت تملك 
شركة ناجحة - وکل ما تریده هو توسیع عملهاء لیس غیر؟ 
کیف يمکن إقناع موظف القروض كي يقرضها المال؟ 
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ا جسيم الآحرال: لن يقيم الجمهور التصف عملت اعتمادا 
على الأمور المالية فحسب, بل على إحكام خطة عملك برمتها - 
فرصة هذا العمل ب4 السوقء والمنتجات أو الخدمات المختلفة التي 
ستعرضهاء والأشخاص المعنيين. والبيئة التنافسية. وأهم من هذا 
کل العواتف اة اركمة 


سل نقسّك: ما الذي تتوقعه من كل صنف من القراء؛ هل 
تريد الحصول على علامة استحسان تجاريةء أم على دعم فعال 
من الإدارة العلیا؟ هل تريد تمويلاً مستقلاًء أم تريد ارتباطات 
بمستثمرین آخرین آو بشرکاء عمل آخرین؟ هل ترید أن یکون 
القرض مستحق الرد بعد أجل» أم آنك لا تمانع بالمشاركة 2 
الملكية والأرباح؟ 


ما هي المعلومات التي تحتاج إليها؟ 
کل آن دآ بورشم خط العمل پیشی آن کاک آنت تمتك 
جميع المعلومات التي تحتاج إليها شد يتين عليات آن نري زفض 
الاستقصاءات أولاً. من ذلك مثلاً: هل تحققتَ من كلف الإنتاج 
الاذزمة اتتجفة هل دقفت شارات سسااكة مكان العمل هل 
كان تحليلك التنافسى تام وما هل اخترت اقل الصيغ 
القانونية المناسبة لعملك؟ 
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ثمهة e‏ ن5 لهذا النوع مںن المعلومات 5 د پا سک 
ر 
ورخيص» وبعضها الاخر يحتاج إلى وقت ومال لتحصيله. لذلك 
ہے چ ا 1 8 ا ا ا م 
المصادر المتاحة الأتية: 
۵ مكتبتك المحلية 
® غرفة التحارة | لمحلية 
6 الإنترنت - وخاصة المواقع الرسمية مثل: 811€58 1أa”آS‏ 
Association ,, Census Bureau, IR Ş,.Administration‏ 
ştandard, .of mall Business Development Centers‏ 
5 &» إضافة إلى أهم المجلات الدورية والمنشورات 
التجارية الأخرى 
6 إدارات التطوير الاقتصادى التابعة لولايتك 
& المنشورات الصتاعية المطيوعة والمجحلات المهنية 
٠‏ العروض التجارية 


8 مقاط ف 
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خطوات لتحديد حاجتك من المعلومات 


استفرض عناص خطة عملك الأساسية. انظر 
ألى الصورة الموسعة لتحدد الأجزاء الى رودت 
بالمعلومات الضروريةء والأجزاء التي تحتاج إلى 
مزید من الانثباه قاعتمادا على مشروع عملك» قد 
د ا الخطة لا تحتاج إلى آرم کا 
بالاهتمام الذي قد توليه لبعضها الآخر. 

2. عين فئات المعلومات التي تحتاجإليها. قد تجد 2 أثناء 
اعدا خظة مطاف ئف ركز على جلك الان دوت 
الود ة لى الصسورة ألرأسة للستاعة ا اة قد 
قد تحصل على جميع ما تحتاج إليه من المعلومات 
المتعلقة بإنتاج منتجك الخاص» ولكنك لا تعلم ما هي 
كلف منتجات منافسيك؛ مع أن هذه المعلومة مهمة كى 
تستو تی من الكافة الت اف اتك 

3. حدد المعلومات الحيويّة التي اما لا تضيع 
وقتّك وجهدّك ب عمل متته بل تقحقق صر ناف تتاف 
معاومات امل عن سالات بويا مسرا تاك من 


تسخير طاقاتك إلى هذه المجالات التي تحتاج إلى 
عمل إضا2. 


. حدد المعلومات التى تحتاج إلى استعادتها. ركز على 
المجالات الحيوية للمعلومات التي تحتاج إليها؛ فغالبًا 
ما تكون هذه المجالات خارج نطاق خبرتك. فمثلاء إذا 
كلت مسو كا تد تكو مطلوما قك ابتالية أو اتقاج ة 
ااقتصة هدعا اطا مساعدة تجحدم الاجادف 
من المعلومات. ولا كان نقص المعلومات يقع عمومًا 2 
نواح غير سالوقة قم لش الاسفانة بآ أقراد 
فريق عملك (أو توظيت خبیر استشاري) ليساعدك 
ب2 عملية تحديد ماهية المعلومات اللازمة لك ب4 تلك 


5. استكشف مصدر المعلومات» وكيفية الحصول عليها. 
أصبح النفاذ إلى المعلومات أسهل فأسهل من وجو 
کنکے۔ :کا تقر عازانت قنمو ونمو سی نحو اُسي. 
وکود بالمعلومات ترد الضغط على ا مفاتیح 
لوحة الملامس. فما عليك سوى أن تستعمل محركات 
البحث للعثور على المعلومات من مواقع الوب الحكومية 
والصناعية والتسويقية والمؤسساتية. 
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9 مان بمكنك أن تفعل؟ 


أتذكر اللقاءَ الذي جرى بين كيلا وموظف القروض؟ 
اليك ما تقترحه المعلمة الخبيرة: 


على الرغم من أن كيلا تدير شركة ناجحة ومستقرة. 
قا جذ سن أن تصن ودا اقا اعد اد خطة عمل: فهدذه 
الخطة برنامج لعملك 2 المقام الأولء ودليل مفقصل يستعرض 
فكرة عملك» وفرصته» ومجاله التنافسي» ومفاتيح نجاحهء 
اشامن شين بة خاشرا وتياك على أن اعا 
خطة العمل ثم تدوينها يستغرق وقًاء لکنه عمل مجز 
يستحق الجهد المبذول فيه على كل حال. فهي آداة مبيعات 
قم قسنت اها أذ أودت اقتراضى اخالء أو الحصول .قل 
دعم لإطلاق منتج جديد أو خدمة جديدة. 
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الافتتاحية» والمتن» والمرفقات 
موجزة, إلى اا أكثر تفصيلا. ومن ثم يتعین أن تكون الفقراتٌ 
کلاهما بز ل استطلا عات وحيرة تلقي نوا غلیئ محجمل العمل. 
أما فتن الخظة. فيشتمل .على تقضيادذت أكثر عفةا عاضر عباات 
الأساسة من ةو كف ومادا؟ وأين؟وأما الرفقاتق طتاية الخلة 
”شمن آكتر ارما قر قابات اتيك وا او هاه 
الإداريةء وهلم جرا. 
لشاف ذجبة لح ١ ١‏ 
تحتوي معظم خطط العمل على المكونات الآتية: 
6 الموجز التنفيذى ۵ خطة التسويق 
۵ توصيف العمل ۵ خطة العمليات 
6 تحليل بية العمل موجز عن الادارة 
الخلفية الضتاعية 6 الخطة المالية 
ف االتطل الشاك . المرفقات والمعالم 
ور 


وبالطبع» فإن خطط العمل لا تخُذو جميعها بالضرورة حَذَوٍ 

هذا النموذج خر فر فقد شه اة بعض هذه الگونات: وقد 
تيت إلبها مكل الععرات الجديدت او تتفي عن بمضي الأخر: 

ومع ذلك» فإن الخطة يجب أن تتضمَن المعلومات الحيوية التي 
يحتاج قراؤك إلى معرفتها عن عمل تجاری معين. 

مك تضم كط عمل شرك الإتساكت اتخاهة )۴C0‏ 
Private Communications Corporation‏ - التی ستتخن مال 
نموذ جیا ب عموم هذا الدليل - جميع المكونات المذكورة آنْقًا. ومع 
ذلك فقد ا rare‏ العمليات 4 فقرة واحدة 2 
خطة عمل .)۴٣©(‏ 

وبقطع النظر عن الاختلافات القائمة 4 بنى خطط العمل» فإن 
جميع الخطط الأساسية تتناول توصيقات العمل من قبيل: الفرض 
المتاحةء والسياق العام» والمديرين» والمخاطرة الماليةء والمكافأة. 
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صفحة الغلاف و جدول المحتوى 


اعداد صفحهة الغلاف 
کسی من آن سف کلف نطف تشر آلی تقاط اتی سکره 
لاعقًا. قهذه الصفحة فى آول ما ستقع علية عبن القارئ؛ وهى أشية 
ها تكون :بعتوان السيفة الرئسسى الدئ عطي القارئ العلومات 
السريعة التي يحتاج إليها ليقرر: ايتجاوز هذا الخبرء ام يتابع 
القراءة فيه؟ أذلك ء ولکي شس حدوث انطباع آولی ایجابی شر 
خطتاك. قيش أن قحف سف الشلاف اسحا اة 
أن تكون مشرقة ونظيفةء وذ ات مظهر احترا د 
© أن تحمل اسمكة ومعلومات الأتصال داف 
أن تعرض شعار شركتك أو رمزها 
تطوير جدول المحتوى 


الصفحة التالية للخطة تمثل جدول المحتوىء وهو نوع أخر 
من العناوين الرئيسية يمكن القراءَ من معرفة المواضيع التي 
ستتناولها الخطة بنظرة سريعة. على أن قراءك سيفحصون مدى 


شمولية جدول المحتوى؛ آي مدی استغراقه جميع المواضيع المهمة. 
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و سيلا حظون اشنا مدى فدرة خطتك على المناورة؛ ي کی قاف 
a‏ 


نسر عقو 


34 


لموجز التنفيذي 


قد يكون الموجز التنفيذي الجزءَ الوحيدً الذي يستعين به القارئ 
لاتخاد ا بحصوص لرن e‏ لذا ينبغي ن يکون 


نظرة اجا وجيزة على وا العمل. 
تضمبن العلو مات الصحبحة 


ج ہے اس س 
ما هى المعلومات التى ينيغى ان تضمنها موجزك التنفيذى؟ 
ِ ر ر ر ر ص 
ينبغي ان يصف هذا الموجز. باختصار محكم قدر الإمكانء 
التنقاط الأثة: 
فة اقصناعة وسخة اسوق ئى ستتطور فا قر ضة .هذا 
العمل وتزدهر. 
6 الفرصة الخاصة والفريدة للعمل - تحديد مشكلة الزبون 
ر ِ 7 سر ر ع ر 
التي ينتظر ان يحلها منتجك (او خدمتك). 
٠ه‏ استراتيجيات النجاح الرئيسية - بم يتميز منتجك (أو 
ی ٤‏ ہے کی 
خدمتك) عن عروض المناضسين؟ بين كيف ان شركتك 
ستكون الأولى 2 السوق لهذا المنتج ( أو الخدمة)ء أو كيف أن 
۳ . م ٤‏ 
شركتك لديها نظام توزيع أكثر فاعلية من أنظمة المناضسين. 
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ه العدرة ا جاتية - المجاطر الترقة وم کاس العمل 
فريق الإدارة - الأشخاص الذين سيحققون نتائج العمل. 


6 ال وارد أو رأس الال اا سا ا لق ر اتك عا 


تأمل 2 تحقيقه منهم سا كان ذ لاف زاس مال اح موارد. 


الموجز التنفيذي الرسمي 


ا 


ر ڃِ س س 

الموحز التتفيذي» 4 أاقصى صيغه المياشرةء هو نصرد رسمي 
يفزض وقات الشركة. يقد الموجز التتفيذى لشركة' الاقصالات 
الخاسة(۴06) سا سخ ردكا هة ينمي تة عام ة عة 
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نظرة عامة عن الشركة 


أنشئتْ شركةٌ الاتصالات الخاصة (۴00) موجب قوانين ولاية فلوريدا في 8 
تشرين الثاني/نوفمبر 2007. يقع مكتبها الرئيسي في بيركلي بولاية كاليفورنيا. 
وقد أنشئت الشركة بغرض تطوير وتسويق خدمقةٍ هاتفبةٍ فريدة. ستجد مزيدًا من 
مو ااصشاتا ةاقالمل .كاف لش كلك قفد مسك مسظاقت تفي اة الااذات 
الداخلية $۴۲۷1°0€ 211€ [N R2۷‏ في مسعى للحصول على لقب اأشركة 


ت 


من فئة 16 لأغراض الضرائب. وفقًا لقانون الدخل الداخلي. ومع أن الشركة تتوقع 
الحصول على هذا اللقب. فإنها الآن بصدد أن تتسلّم تأكيد الموافقة. 

أسست الشركة على يد كل ملا إدوارد ر. ديفتي وأندرو ب. لازلو. اللذين يديرانها 
بجدارة بالمشاركة مع باول هوف وآن ميسيدا, ومتلك فريق الإدارةل] مشاركة أعضاء 


معينين من شركة كوهين وبيرك وبرنشتاين وبرودي وكونديل للحقوق التجارية. 


فشا قى ميامى بولابة فلوریداا | کامل أسهم الشركة., الصادرة منها والقائمة., 


ال ا ہے 


وقد طورت الشركة منتَجًا فريدًا (سنطلق عليه اسم لاالمنتج]). صمم ليتيح 
لتاس فرصة القحدث غبر الهاتف العادى. مخ الحافظة غلى السرية التامة الهوية 
التحدث. إذ أصبح الآن بوسع الأفراد التحدث على تحو مفتوح: دهن البوح بارقام 
هواتفهم. أو شخصياتهم الحقيقية. أو أي معلومات شخصية أخرى., وهذا المنتج 
موجه في المقام الأول إلى مستعملي الهاتف في غرف الحادثة المباشرة C۸3‏ 0111۸8 
586 وخدمات المواعيد 5€۲۷1٥88‏ 14112 المباشرة وغير المباشرة. وسيسوق 
المنتج عن طريق اتفاقيات استراتيجية تعمد مع مزودي خدمة الخط الباشر (06) 
ومزودي خدمة الإنترنت ($[). وغرف الحادثة. وخدمات المواعيد. إضافة إلى ذلك. فإن 
الشركة ستروج للمنتج عبر إعلانات موجهة موزعة على الوب. وكذلك عبر وسائل 

وقد حددت الشركة موعدا لطرح المنتَج في الأسواق في أوائل شهر نيسان/إبريل 
208 بعد إتمام اختبار الصلاحية (اختبار بيتا). الذي مضي قدما حاليا. 
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الموجز التنفيذي باعتباره بيانا للمهمة 


الغرض من الموجز التنفيذي هو إعطاء القارئ إلمامة سريعة 
بالعرض الذي تقدمه الشركةء وهو إلى ذلك جديرٌ بأن يستحضر 
اهتمام القارئ بالمشروع. هذا النمط من الموجز التنفيذي يمكن أن 
يؤدي وظيفة فيلم سينمائي قصير أكثر من كونه خلاصةٌ مركزة. 
وذلك بغية تشجيع المشاهد على متابعة القراءةء ومن ثم رؤية كامل 
الصورة. على اق اد المكونات التي يمكنها أن تعطى فكرة واضحة 
عن العمل هو «بيان المهمة». وهذا البيان ينبغي أن يعبر عن فرصة 
هذا العمل وعن فلسفته بجملة مختصرة واحدة. 

فمثلا؛ یمکن 8 يكون بيان المهمة لشركة الاتصالات الخاصة 
(۴00) كما يلي: «تزويد المستهلك بخدمة هاتفية فريدة تمنحه جميع 
فوائد الاتصالات الهاتفية مع المحافظة ا حماية رة أن ك 
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تنو صف العمل 


توصي العمل موجرٌ آخر. لكنه يركز مباشرةٌ على فكرة العمل 
نفسهاء وذلك بإعطاء صورة موجزة لكنها غنية بااورات رق 
تاريخ العملء وطبيعته الأساسية» وغايته. ويجب i‏ اک بوضوح 
على أغراض العمل وأسباب نجاحه المنتظر. 


تقديم العمل 

يعطيك توصي العمل فرصة ثمينة لتقديم عملك من جهة 
شضاتضه القرنسة ووكة العمل لإيجابية المخاحة جك [أو 
عن التزاماتك. وقدرتك على إنجاح العمل. ومن ثم فإن أغراض 
تو صيف العمل هی: 

® التعبير بوضوح عن إدراكك لفكرة العمل 

6 مشاركة الاخرين حما ستك لمشروع | لعمل 

۵ تحقيق توفعا ت القراء عن طريق تزويدهم بصورة واقعية عن 

مشروع العمل 

ایشا دوع قزمم العمل قبل الشروع 2 كتابة 3 
العملء ثم أعد كتابة التوصيف بعد الانتهاء من كتابة الخطة. فمن 

شأن هذا أن يساعدك على ربط المجالات التي قد يطراً عليها 

تیر أو تطوير عة آقاء كحابة حطة اليمل: 
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إدراج التفاصيل الصحيحة 
ما الذي يدخل ے2 إطار توصيف العمل؟ يمكنك إدراج معلومات 
عن العملء من مثل: 
تاريخ العمل أو فكرته (هل هو 4 مرحلة الإعداد. أح 
الانطلاق. آم التوسم3) 
ه الأسواق التي يصلح فيها هذا العمل 
6 نوع العمل (صناعي» بيع بالتجزئةء خدمات) 
طبيعة المنتج (أو الخدمة) 
يزافى, اسععالة من الويائن ا(ما الشكة انى نظ من 
لمنتج ( أو الخدمة) أن يَحلُها للزبائن؟) 
6 الوضع المالي للعمل 
وقد تجد من المناسب آيضا تضمين المعلومات الآتية ك 
توصيف العمل: 


الإدارة وخبراتهء فالقرًاء الذين لديهم معرفة بالصناعة 
سيكونون آكثر اهتماما بنوعية آفراد الفريق) 


١‏ ماهي بنية العمل (شراكة. شركةء مؤسسة فرعية) 
آين سيكون موقع العمل العتيد؟ 
أزفاد: آظهر حفاسا واتدقاعا ك توضيف عاف هذا هو اة 
الذي فيه تستطيع أن تبرز قيمة فكرتك - والسبب الذي يدعوك 
تاڈفظاد بان العمل يح تجاح ناهر 
ابراز منتجك أو خدمتك 
ست ے کن السالات آن بكرن حح (آو الضمع) قر 
مالو ائ ا ا اه كد م ااا اة ك اة م 
أن يرذ له مقطم خاس شرح ماخيتة وطريقة عملة: هذا ألقط 
الستقل من شانة آن يوضم للقارق آلزايا 'الخاسة التی تتح بها 
والتفاط القر ةة الت تاز ها 
ارشاد: عك كاب مسو دة قورش العمل علاك أن تو ادق ت 
ك المثال الآتيء تقدم شركة الاتصالات الخاصة (©۴0) وصمًا 
عقا اها لى الفق رات الخاهة سيف العز: 
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طورت الشركة خدمةً هاتفيةً فريدة. تتيح للمستهلكين إجراء مكالماتِ هاتفيةٍ 
ذات الجاهين باستعمال أجهزة هاتف عادية. ودون أن يضطر أي الطرفين إلى الكشف 
ن أرقام شواتفهم الحقيقية, 
وسيطرح أول منتج لشركة ۲0€ (واسمة االنفاذ المباشرل] (directReach‏ 
في الأسواق في شهر نيسان/إبريل 2008. وباستعمال نظام خويل معقد وبرمجياتِ 
م خاصة. سیمکن هذا المنتج الزبائن من استقبال المكالمات الهاتفية غ 
أي خط هاتف مخصص. عن طريق رقم مجاني وتفريعة هاتفية ته خاصة . يقدم هذا 
المنتج ثلاث منافع فيج قمتي تف ادتاك سكين صي 8 فق 1 
الخصوصية. والمرونة. والملاءمة. ۰ 
رود هذا المنتج خدمة كاملة المواصفات لادارة المكالات. توفر وجود خطوط فرعية 
متعددة. وعدد من خیارات اة الكالمات, والبريد الصوتي. قعندها پنشئ الزبون 
جانا تح رما فرعيا شخصيا بمكن أن يلحق برقم هاتفِ اتل مسد ؛ مثلا رقم 
هاتف البيت. أو العمل. أو الحَلَّوي. وبإعطاء الآخرين الرقم الفرعي. إضافة إلى رقم 
r r‏ لجاني بستطبع الزبون استقبال مكالمات هاتفية وإجراء محادثات 
وهذه الدمة قابلة [ا توء ا بناسب رغبة الزبيون. وذلك بافماح له بتعديل 
مواصفات الخدمة على النحو الذي يلبي احتياجاته الناصة. ا يتحگم المستعمل في 
مواصفات المنتج عن طريق نظام إدارة متكامل موجود على الوب. أو عن طريق واجهة 
هاتفية ذات استجابة صوتية تفاعلية (۷8[) سهلة الاستعمال. وبواسطة نظام 
ال هذا يستطيع الزبون بسهولةأ 
تسجیل الاشتراك في المنتج. وتفعيله باستعمال بطاقة الائتمان 
تعيين رقم الاستقبال. وتعديل هذا الرقم في أي وقت يشاء 
برمجة أرقام استقبال متباينة في أوقات مختلفة 
الغاء أرقام فرعية. والحصول على أرقام فرعية جديدة 
تعديل البريد الصوتي 10۵1 ۷0108 حسب الطلب وتفحص الرشتاتن, اة 
استعراض حساب المكالمات. وتغيير خطط الكالمات شھهريا 
إن تصميم هذا المنتج وبرمجياته هما عاف وة تف كة اتاكات اة 
. وهذا يسمح للشركة بان تقدم بعض الميزات المهمة فح قببل] سهولة 
الأستعمال. والمرونة. والملاعءمة لکل من المتحدث والزبون., وبالنفاذ إلى جميع هذه 
الميزات عن طريق واجهةٍ سهلة الأستعمال. يستطيع الزبون التحكم التام في جميع 
المكالمات التي يستقبلها, على أن قابلية تغيير رقم خيارات طلب المكالمة يسمح 
للزبائن بتكييف الخدمة وقق جداول مواعیدهم وحاجاتهم ا إاضاقة الى ذلك. 
مكن أن يتصل الزبائن ومعارفهم بعضهم ببعض في أي وقت. دون الحاجة إلى إجراء 
أي ترتيبات أو تنسيقات سابقة., 
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إن فهم تفاصيل الصناعة المنتجةء والتنافس» والسوق التي 
ك 0 ۳ 

سينمو فيها عملك امر جوهري لتطوير خطة عمل قوية. وستظهر 
دواست اتف کی دک قرسا جیا کل یا مشک هة 
للزيون. أا دتيجةه ال لتحلبإ 

& فستزودك بفهم كامل لبيئة العمل 

® وع فراءافت بالقدرة الكامنة الواقعية لمشروع عملك 

والغرض من تحليل بية العمل هو أن تبين للقراء طبيعة الفرصة 
اة لماك اة سذ الصاعقواسيى وأن تجيب عن أسثلة من 
مثل: ما هي مشكلة الزبون التي تمكنت من حلها؟ وما هي الصعوية 
التي ذللتها؟ وما هي التقانة الخاصةء أو وجهة النظر الجديدة» أو 
الفكرة الفريدة التي ستعرضها على الزبائن بحيث تغريهم بشراء 
جات ل فن شر اجات ماف فة 


فهم الصناعات والأسواق 


غالا ما تمل ية السوق تفصق مخطاط عتاصر تة اتل 
الكلية. ومع ذلك :خا مسي اة و اسوق مالاق حا 
لوصف أجزاء ما منفصلة -ولكنها متداخلة- لبيئة عمل آكثر اتساعا 
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فالصناعة هي مجموعة الشركات التي تنتج وتبيع منتجات (أو 
خدمات) إلى السوق. وأما السوق فهى المكان الذي ستباع فيه هذه 
مات :زار تساه وسلى هذا هان اتسا کد م 
أقرانك ومنافسيك؛ وأما السوق فتحدد فرصة عملك وزبائتّك. 
وتمثل منطقة التقاطع فرصة عملك - تلك المنطقة التي تتلاقى 
فيها حاجة الزبون مع المنتّج (أو الخدمة). 

الصناعة: مجموعة الشركات التي نتج وتبيع منتجات 

(آو خدمات) 4 سوق معينة. 


احرص على أن تطرح الآسئلة الصحيحة 

بغي تخل ية العمل عليك أن تسال الأسغاة الآتة: 

ه ما هى الصتاعة؟ ما هى المميزات التى تعرف الصتاعةة؟ 
الرياضية؟ وهل هي معنية يإنتاج برمجيات للتدرب على 

من هم مناضسوك ے2 تلك الصناعة؟ ما هى الشركات 
التي تبيع منتجات أو خدمات مماثلة (أو شبيهة) لمنتجاتك 
أو خدماتك لزبائن سوقك؟ وما هي الشركات التي تبيع 
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منتجات أخرى 5 تسق تفس الاعات الت > پڪ را ا منتحك 
المعروض (او خدمتك )؟ 

ما هي السوق؟ قد تكون سوقك مثلاء محددة جغرافيا كمدينة 
بوسطن أو باريس» أو محددة ديموغرافيا كسوق اليافعين» أو 


سوق عدائي الماراثونء او سوق مستعملی الحواسيب. 


ه مَنْ هم زبائنك 2 تلك السوق؟ هل تبيع المنتج إلى اليافعين 
أنفسهم اش ۹3 اھ الو والديهم؟ آم ذا توصله اليهم عن 
طريق بائعي التجزئة؟ 


بيغي أن تعد أجوية فة الأستة 2 سياق الأجراء 


من خطة عملك. 


إرشاد: عند إجراء البحث العلمي المتعلق بتحليل بيئة عملك» عد 
أولا إلى الموارد التى هى أكثر قابلية للنفاذ إليها. وبهذه الطريقة 
لن تطغى عليك المعلومات الخارجة عن نطاق بحثك. وسيبقى 

تركيزك منصبًا على العثور على المعلومات التي تحتاج إليها_ 4 


مشر وع عهاكگ . 
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الخلفضة الصتاعية 


زود افزء الاس مالخه اتممةا ةه اك امات آل 
الأساسيةء ومن معرفة قدرة منتجك (أو خدمتك) على التلاؤم مع 
تلك الصتاعة. 

تحديد المنتحات والخدمات الحالية 

ما هى المنتجات (أو الخدمات) التي تقدمها الصناعة حاليًا؟ 
لعرض هذه المعلومات 2 جزء الخلفية الصناعية لخطتك› نشل 
اساك اسا ھن مئل 

ه ماهو مجال المنتجات (أو الخدمات) التي تشملها 

س حهزة تلفاز؟ 

حجم الصتاعة 
ما هو حجم الصناعةء ومظهرها؟ اطرح آسئلة مثل: 
8 ما هى القدرة الإنتاجية للصناعةء وحجم مبيعاتها بالوحدة› 
وربحيتها الإجمالى. 


دل 


ھ هل تنتشر الصناعة جقراشاء انها محصورة ے2 جوار 
مصادر المواد الخام؛ وك وار ستل التهاک رة د 


تسد الو جات اة قلهة اة 
۳ هى التوجهات الهمة التي اع ا ا 
© ما eT‏ النمو المتوقع؟ 
ف ساسى آتماط التوسع الجدية الل داه 
ف سااهى,العرامل ال يمگن أن شعم ك التو ا کا 


@ تفل الضتاعة ففرا وتٹشقل عل کنیز هن 
٠‏ هل هتاك فة من امافسن الت رسن كمون الصا 2ة 
٠‏ هل تتطور الصناعة بسرعة ب2 موازاة التقانةء أم نها صناعة 

تة ترط منتجات (آو خدمات) قق 8 
ارشاد: علد تحد يد التوجهات المهمةء وڈ مصادرك. فالتىجيل 
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معالحة عوائق الدخول 2 الصناعة 


احتياطا لعوائق محتملةء اطرح أسئّلة من مثل: 
۾ ماهي الموارد: أو المعارف» أو المهارات اللازمة لدخول 
۵ه هل ثمة فوانين فدرالية أو دولية ىة أو متطلبات مالية 
كبيرة› أو محالات معرفية تقنية معقدة مرتيطة بتعديم 
المنتجات (أو الخدمات)؟ 

ك حالة شركة الاتصالات الخاصة ۴0€ تقدم الخلفية 
الصفافة موجز عن الظاهرع الحده اة غرف اتطاة 
4 الانترنت. و2 اشارة الى القدرة المتتامية لعمل شركة الاتصالات 
هذه وَصَفَ آندي لازلو التطور السريعٌ لغرف المحادثة وغيرها من 
القنوات الممكة.ء مثل خدمات المواعيد. 


| 


الخلفية الصناعية 


بحلول عام 995 [. بدأ الانتشار السريع لاستعمال الإنترنت على 
المستوى الشعبي. وذلك بسبب إدخال متصفُحاتِ 0۲0088۲8 سهلة 
الاستعمال جعلتِ النفاد إلى الوب يسيرا ورخيصا. وثمة عوامل أخرى 
دعمت النمو السريع استعمال الوب. منهلًا القاعدة الكبيرة والمتزايدة 
من الحواسيب التصبة. والإجازات المتقدمة في الحواسيب والمودمات 
6 والتحسينات في البنية التحتية للشبكة., وقد زاد عدد 
مستعملي الوب من مليون شخص في أواخر عام 994 [ إلى ما يقارب 
0 1 ملیون بحلول عام 2006 | 

وكانت غرف الحادثة من أوائل التطبيقات التي حمّقت شعبية 
على الوب وكائنت خذة القرف مترزلة مجتمغات افتراضية أكا۷]۲ 
85 ححيث يستطيع ا#أشخاص إجراءَ محادثات مجهولة 
الهجية م ناركن آشرنغن ترق كاتابة اتفايتاتهم بواسمتة تهات 
مفاتیح e‏ . وقد حصت نض مواقع الإنترنت بالكلية للمحادثة 
على حين حَصصت مواقع أخرى أجزاء منها لغرف محادثةٍ منفصلة. 

فما يقدم موقع [N‏ على الوب عددا من غرف الحادثة الختلفة. 
حيث يستطيع المشتركون مناقشة مواضيع محددة ذات صلة بالرياضة 
مع اللاعبين أو محلَّلي الألعاب. وكذلك بدأت محركات البحث S۴3۲١‏ 
58 بتقديم فرص لإجراء مناقشاتِ حول عدد من المواضيع العامة 
في أي وقت. إضافة إلى تقد جدول مناقشات مع جوم المسلسلات. 
والمؤلفين. وغيرهم من المشاهير. 

كذلك يتيح كثير من غرف الحادثة للمستعملين الانتقال إلى اقرف 


شخادة خاصة.] لاإجراء محادتات آکتر ر فقد شف موقع 
Online (AOL‏ 4۵ ))1 وهو أكبر مزود خدمات على الخط 


1 4, 000 اگثر من مليون ساعة محادتثة يومیا عبر قرابة‎ Jonline 


غرفة ما2 


واستمر كثير من مواقع الوب بإضافة مزب من غرف الحادثة إليها في 
محاولوٍ منها لإحاطة هذه المواقع بطابج اجتماعي. يكون بدوره مفتاح 
دفع لتوليد حركة المرور في الموقع. وفي الواقع. فقد أثبتت الدراسات أن 
ضم غرفةٍ محادثةٍ إلى موقع وب بمكن أن يزيد من حركة المرور بنسبةٍ 
قد تصل إلى 5)0 بالمئة. وأن مستعملي هذه الغرف بمكثون في الموقع 
أربعة أضعاف المدة التي يمكث فيها نظراؤهم في موقع # يتضمن غرفة 
محادثةد. ويقدر كثير من محلّلي الصناعة أن استعمال غرف الحادثة 
قد ينمو بسرعة أكبر من سرعة نمو استعمال الإنترنت نفسها؛ فقد 
قد ر أحد كبار الحلّلين أن عدد ساعات الحادثة على الخط قد يصل إلى 7.9 
مليار ساعة بحلول عام 2006 0 

وإضافة إلى غرف الحادثة. فقد أصبحت خدمات الطابقة "4٤C1‏ 
65 على الخط رائجةَ هي الأخرى؛ فقد مكَّنتٌ هذه الخدمات 
الشازكن من لويل '#حاتيم لتخي 061185 50501141 
والبحث في قاعدة معطيات الموقع عن لاحات مشاركين آخرين للعثور 
على شركاء محتملين جديرين بالاهتمام. وبعض هذه المواقع خصصت 
بالكامل لعمليات الطابقة 40۸١31۸‏ على الخط مباشرة 
في حين تقدم مواقع أخرى خدمات المطابقة باعتبارها إحدى الخيارات 
الفديدة للموقع. وتقدر شركة الأتصالات احاضة 0O‏ أن غد 
مستعملي خدمات المطابقة على الخط سيتجاوز 300,000 شخصا 
في عام 2006. 

ومع تنامي أهمية غرف الحادثة وخدمات المطابقة. تزايدت الخاوف 
فيما يتعلق بالسرية الشخصية, فقواعد المعطيات التي ختوي على 
معلومات شخصية سرية مخزنة في شبكات حاسوبية بمكن في بعض 
الأحيان النفاذ إليها باستعمال رقم الضمان الاجتماعي الشخصي 


EE‏ أو رقم الهاتف, ومع ازدیاد 4 هتمام بهدا الموضوع. لسرت عدة 
شرکات لبيع منتجات ترمي الئ رقع درجه أمن الحاسوب وال«اتصاكات. 


International Data Corporation | 


„Businessweek, May 5, 2003 2 
المرجع السابق.‎ 3 
„Advertising Age, August 5, 2004 4 


ei 


ال 


قد يكون المتنافسون شركات تعمل ضمن الصناعة التي تقدم 
منتجات ( أو خدمات) متماظة. كالدراجات الاآلية ضمرن صتاعة 
الدراحات الالية. وقد يكون المتناضسون شركات 4 صناعات 
متنافسة تقدم منتجات (أو خدمات) تصتف 2 فة صناعية أخرى 
ولكنها تحل مشكلة المستهلك نفسها. فمثلاًء إذا كانت المشكلة التى 
قاب حلا هي العثور على بدیل رخیص اماف سيارة وفيادتهاء 
فان ا دراجة آلية ورکوبهاء آو استعمال وسائل النقل العامة قد 
يكونان حلي تنافسيينَ. وعلى ذلك» فإن قراء خطة عملك سيرغبون 
ك معرفة المنافسين المباشرين والمحتملين لمشروع عملك» وذلك لأن 
هؤلاء المنافسين يمون تهديدًا لنجاح مشروعك. لذاء فإن معرفة 
منافسيك يمكن أن يقل من خطر إخفاقك 2 عملك. 

نتحديد منافسيیكف 

من هم منافسوك؟ فر بے الشركات الت اتدل مشكلات الزبون 
نفسها التي تنوي أنت حلّها. حدد المنافسين الرثيسيين» ومنتجاتهم 
وخدماتهم» ونقاط القوة والضعف لديهم. وآجب عن أسئلة 
مثل: ما هی حصة آلسوق اتی رقگم شیھا کل ف اھر وھا بش 
استراتيجيات التسويق لديهم؟ وما هى عوامل النجاح لديهم؟ سجل 
جميع إجاباتك 2 هذا الجزء من خطة عملك. 


03 


اا 


التمييز بين عملك وعمل مناضسيك 

ما الذي يميز منتجك (أو خدمتك) عن عروض منافسيك؟ 
للإجابة عن هذا السؤال» حدد كيف تستجيب لطلب زبونك 
بأسلوب جدید وفرید ومفيد. فمثلاًء إذا كنت تخطط لبيع منج 
الفستهلگين. فهل سيكون مجك يسر الأستمال من اتطيرة 
المعروض حاليا ب4 السوق؟ أو افترض أنك تنوي تقديم خدمة إلى 
شركات كبيرة: فهل تساعد هذه الخدمة شركات زبائنك على 
اققضاد آموال آو غلی ]راز سگاسچ آگیر مھا ینکن أن کش ده 
خدفات قاق ۹ 


تقدير حجم التهديدات من جهة التنافدس 
تجارية قوية تميز اشاي هل ای محاولة دخول ire‏ 
آم و أو اوا فل او ف ااا ا اا 
بمنتجاتك ويستولون عليها مصلحة منتجاتهم (آو خدماتهم) ٩‏ 


64 


مدد القال الشاشسى هرك الإفساكت ايخاسة ۶0C‏ 
التتافس. ويؤكد المزايا التتاضسية لهذه الشركة - ومتها: الملاءمةء 


والمرونة» والاتحادات الاستراتيجية. 


۹ ماذا عساك أن تفعل؟ 

صديق آم خصم؟ 

كان إيريك متحمسًا لفكرته المتعلقة بحزمة برمجية سهلة 
الأسكمال وزخسة التينء سن انها أن تسا أصجات 
الأسال السفيرة على مسعالجة حساباتهم. وگاق قد .حال 
بعتاية الاتجاهات اليازغة 24 صتاعة برمجيات المحاسبةء 
وأصبح جاهزا لإعداد قسم التحليل التنافسى من خطة 
عمله. وعندما فكر بمن سيكون مناضسًا له» جاء الجواب 
الواضح فورًا إلى ذهنه - إنهم مثلاء مزودو البرمجيات 
الحالية الذين باعوا حزم برمجيات المحاسبة سابقا. ولكن 
ایك ری آن بات آنه کان گر سرا رام الان هدر 
المستطاع تقضزض ماشه ااعت ان لمشروع عمله. ومع 
ذلك» فإن المشكلة هي أنه لم يكن متأكدًا تماما كيف يواصل 


توسيح نطاق «(عكدسلة التنافضية». 
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التافسون المباشرون 
قله تركة .اتات ااك P0‏ ةا آنه ا نوجد ها تشوق فافش وة 


فقط. هو شركة [۸٥‏ )17ع 0p‏ . التي تقدم حاليًا منتجًا مشابها لمنتجها. وقد 


اختبرثُ هذه الشركة المنافسة منتجها في تشرين الأول /أكتوبر 2005 باختباربيتا الذي 
دام عدة أسابيع. وتقوم اتشر 5ة 0C0‏ بتعزيز منتجهاعبرموقع على الوب بتيح للناس 
إنشاء حساباتِ جديدة وتسلّم رقم فرعي لرقم الهاتف على الخط 01111018, ول يعرف أن 
النظام سيعَدل الآن. وذلك لن مدة اختبار بيتا قد اكتملت. أما شركة )11غ0p1غ۲‏ 
فهي تضع منتجها ليكون منزلة لأنظام ائتمار هاتفي call conferencing 83501۳١‏ 
مخصص للمتحدثيز]], وقد أعلن عن إطلاق إصداره العمومي في شتاء 2007. 

ومع أن لدی شركة P00‏ مايدعوھاإلى الاعتقاد بان aھıكılة‏ أlawرPeopleLinK‏ 
وخطط تسويقها قد تكون مشابهة لا عندها. فان منج € بمكن تمييزه بوضوح 
من منتج 111۸ع ام0٥‏ بل إنه أكثر جاذبية. صحیځ أن منج Pe0p1 e111)‏ هو 
في حقيقته خدمة ائتمار سري من بع private teleconfereNC11g S€FV1°€‏ 
ولکن يجب على كل شخصين يرغبان في التحدث عبر هاتفيهما بواسطة نظام 
0p eng‏ أن يستدعي كل منهما الآخر برقم الهاتف نفسه في آن واحد عمليا 
(بعني] من خلال نافذة تظهر مدة ثلاث دقائق), وإلا لا مكنهما إنشاء اتصال, لذا. فإن 
نظام )11ع ۴80P‏ يتطلّب من المستعملين أن يقوموا سلمًا بإجراءاث التنسيق في 
كل مرة يرغبون فيها بإنشاء الاتصال. 

وبالمقابل. فإن منتج 0 مرن وملائم. ويتيح للأشخاص أن يتصل أحدذهم بالآخر 
في أي وق يشاؤون. دون الحاجة إلى ترتيب اتصال سابق. أضف إلى ذلك أن لدى الزبائن 
حكم كامل في الإجابة على هواتفهم أينما كانوا ووقتما شاؤوا. ويستطيعون توجيه 
مكالاتهم آليًا إلى رسائل صوتية في حال عدم ردهم على المكالمة أو أن يختاروا عدم 
الرد عليها. وتعتقد إدارة شركة ۴0€ أن نظامها بتفوق على نظام )1117ع P‌e0p1‏ 
وأن بز منتجها سيعطيها أفضليةً ملموسةً في مجال التنافس. 


المنافسون الحتمّلون 

توجد. بوجو عام. عدة عوائق للدخول (مثلل] متطلبات رأس المال. وتقانة الملكية 
الخاصة) قتع المنتسبين الجدد إلى السوق من طرح منتجاتهم المنافسة. ونتيجة لذلك. 
فإن المناة فسين المتوفعين سیطورون ویعززون منتجاتهم التاقسة على الأرجح. حالا 
يكتشفون جاخّا للشركة. وكَسبًا من خطردخول منتسبين جدد إلى السوق. تسعى 
شركة ۴0€ إلى إقامة عوائق استراتيجية للدخول إلى السوق ترمي إلى الحافظة على 
الميزة التنافسية للشركة., أحد هذه العوائق يبرز من خلال تكوين الخادات استراتيجية 
مع تلك المشاريع التي تدعم تسخير بوابات وصل الشبكات لخدمة غرف الحادثة وخدمات 
المواعيد مغلا 06۴ و1۴ ومواقع غرف الحادثة على الإنترنت. وخدمات الواعيد. 
وتتفاوض نشركة ال۲ حاليا تققد اتفاقياتِ مؤاتية لتقاسم العائذات مع عند هن 
الشركاء الحتملين. يعزز الشركاء بواسطتها خدماتهم وينشؤونها حول منج شركة 
عل على أساس حصرى وتعتق الشركة أن هذه الاتفاقيات الحصرية ستمتع بقوة 
المنافسين المحتملين من الوصول الى أسواقها المستهدفة بأسعار تنافسية, يضاف إلى 
اھ أن ش رة ۳ فی اتی اقامة عاق ارهن ريق اتقام علامة اة 
لنتجها بحيث إن المستهلك سيميز علامة الشركة على أنها خدمة موثوقة تضمن 
اتصالات هاتفية ملائمة وعالية الجودة. إضافة إلى السرية الكاملة وعدم معرفة 
الشخص التصل . 
هاتف الإنترنت (التواصل الهاتفي عبر الإنترنت) 

هاتف الإنترنت تقانة صممت لتتيح للأشخاض إنشاء اتصالاثِ هاتفبة من 
مسافات بعيدة. وذلك باستعمال الحخواسيب الشخصية أو الهواتف العادية المدمجة 
Ary telephone handsets‏ کمستقپلاتِ من جهة. والإنترنت قناةً للاتصال 


من جه أخرى. وتتوخى الشركات التي توفر خدمة هاتف الإنترنت بصفةٍ عامة أن 
تتمكن التقانة من تقديم بديل من خدمة الهاتف العادي ذات المسافات البعيدة. من 
دون آي أجر يترتب على بعد المسافة. أو مقابل أجر أقل من الأجر المعهود. زد على ذلك 
أن هاتف الأإنترنت يدعم خدمات المكالمات الهاتفية ذات المسافات البعيدة الجهولة 
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الهوية. وبعض غرف الحادثة تدخل مزايا هاتف الإنترنت في برامجها, ولم يفلح 
س س ت 8 

الملستخدمون حتى الآان في تقبل هذه التقانة., فالكثير يوافقون على ان صوت اللإرسال 

مازال ضعيقًا. وفي غالب الأحيان. # يكون هذا الصوت في الزمن الحقيقي 108]) أ۵ع۲, 


يضاف إلى ذلك أن معظم التطبيقات البرمجية لهاتف الإنترنت تتطلب أن يمتلك 
المتحدثون بالهاتف جهيزات عتادية ۸4۲003۲۴ وبرمجيات 803۲۴ متوافقة كي 
يتمكنوا من استعمال النظام. وبالجملة. فإن الشركة # تعتقد أن هذه التقانة تؤدي 
إلى تهدييِ تنافسي على المدى القريب. ومع ذلك. إذا لم تتطور التقانة وتصبح جزءًا من 
الحواسيب السائدة. فلرما تفضي إلى تهديدِ تنافسي حقيقي لعمل الشركة. 


ماذا بمكتنك ان تفعل؟ 
أتذگر فشكلة بر اق 
اليك ما تقترحه اساسا ال ف 


المحتملىن لمشروع عمله» يدبعی ات تال نفسىةك: کا الذي 
اي اھا یا الزبون اتی ونما ایروا کاررارا پواست 
رہ ت 


لعل تاا : ¬ حلی لو کانت هده الاحتياجات د صتاعة 
مغايرة اسا 


E‏ اا ايريك: بواسطة برمجياته 2 المحاسيةء 
أن يقدم منتجا لأصحاب الأعمال الصغيرة يكون أسهل د 


الاستعمال من التطيقات المعشدة ا رة حالباة السوق. 
وعلى ذلك فهو ينوي أن يلبي احتياجات الزبائن من جهة 
السهولة وعدم التعقيد. غير أن شرکات اوی أصنتاعة 
الور هات تدعي أتها تقدم هي الأخرى منتجات سهلة 
الاستعمال» فتكون بذلك من أبرز منافسيه. على أن محاسبي 
اشرابیکی آن یکیو متاس ایشا اسر إئے انیم 
يلوق الحسابات أكثر سهولة على أضعاب العمل عن 
طريق الاضطلاع بجميع الأعمال الورقية. فإذا أراد إيريك 
أن ينظر إلى منافسيه المحتملين برؤية أوسع» يمكنه أن يعد 
أصبجاب الأغمال الصغير 3 الذين يوجسون صن البو ميات 
المعقدة. قد يعزمون على آداء أعمالهم المحاسبية بالطرائق 
القديمة التليدية ‏ وذلك غر طرنق انجراء الجسابات 
بآنفسهم على الورق! ولجذب هؤلاء الزبائن» يرغب إيريك 
4 افقاعهم بأن يرمجياتة سهلة ميسورة الأستمال إن له 
تكن آسهل حتى من استعمال قلم الرصاص ذاته. 
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ركز ب هذا الجزء على سوقك المستهدفة - أي على مجموعة 
الأفراد والشركات التي تقررشراء منتجك (أوخدمتك) والاستمرار 
شراتف لاه استطاع آن یل مقگته: آو أن بی قاجا 
بوجه آفضل من منافسيك. و2 هذا الجزء عليك أن تجيب عن 
سؤالين: الأول: هل توجد فرصة للمنتج 2 هذه السوق؟ والثاني: هل 
يكنا استفلال هذة القرضة؟ 


تقدير حجم السوق ونموها 


س چ ار 


يحسن آن تبين مدى قدرة السوق لاستيعاب عرضك. ومقدار 
سرعة نمو السوق؛ فهما مفتاحان أساسيان لأي عمل يتطلع إلى 
دخول السوق أو إلى موضع مناسب فيها. كما يحسن أن تجيب عن 
أسئلة من قبيل: هل هناك مجالٌ لوجودك ب4 تلك السوق؟ وهل يمكن 
أن اتتوس السزق لتحتضن مفتجاتك وهل يحمل أن يخزايد الطاب 
على متتجاتك (آو سخدماتك) 2 السوق مال دللف» آنه نا كان 
المستهلكون يواصلون إعجابهم بوسية الشوق المريسة على ال 
مباشرة 0111١8‏ فإن الشركات ستعثر على فرص آكثر فائد ة وربحا 
للبيع عن طريق الإنترنت. 
إرشاد: وق معلوماتك؛ فآراؤك المتعلقة بنمو السوق أو باستجابة 


المنافسين ينبغى أن تكون مدعومة بمعلومات واقعية وممكنة الإثات. 
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تحديد سوقك المستهدفة 


من هم زبائنك المستهدّفون؟ - هل هم أشخاصء» آم شركات 
تخطط لبيعهم منتجاتك؟ من آين هم؟ ما الصفات التى تميزهه؟ 
انظر إلى السوق المستهدفة من وجهات نظر مختلفةء كالموقع 
الجشراة (غلى مستوق الدولة أو الولاية أو الضاحية. أو المذنة: 
أو الجوار)ء والمعالم الديموغرافية (كالعمر» والجنس» والعرق. 
ومستوى الدخل» والمهنةء ومستوى التعلم» والدين إلخ...)ء والعوامل 
السلوكية (مواقف الزبائن واستجاباتهم لأنواع المنتجات). 


شمن قا رسك الإجابة عن السزان الآ اذا شل 
الزبائن على شراء منتجك (أو خدمتك) من سوقك المستهدّفة؟ 
ولتحديد هذه القيمةء ينبغى أن تسأل: ما هي الحلول التي أعددتها 
لجل بها مشكلات ألزبون؟ وما هى العاتاة الت سيختها متجكف 
(أوسخدمتك) عن الزبون؟ فما هل لديك وسادة خا ة التصميه 
لتخفيف ألم الظهر؟ وهل لديك وسيلة لإزالة الإعلانات من الإنترنت 
والتخفيف من إزعاجها؟ وما هي الفوائد المرجوة التي سيجنيها 
مشترو منتجك؟ وكيف سيتمكن زبائنك من التمييز بين منتجك 
ومنتجات منافضسيك؟ 
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قيمة العرض ۲00610١‏ ع۷31: هى مجموعة 
فريدة من المنافعم سيحصل عليها زبائثك إذا هم 
توا شو متككاك على قر أء جاك مشا قاف 
أمافطل السوق لر كد ا اتات اعا P0‏ :خاتة رج 
أولا عمل السوق الكلي باعتباره «اتصالات مباشرة على الخط 
6 وعلى الإنترنت»» ثم صف حجم السوق. وبعدهاء يركز لازلو 
0 على القطاع المستهدّف من السوق ( أي على «مستعملى غرف 
اا کا اوا حك وسن امتا جاك الوق أو لشو ج 
المتاحة فيها (وهى هنا الخصوصية 4 الاتصالات الهاتفية). 
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ديد السوق 

تتنافس شركة الاتصالات الخاصة )° في ميادين الاتصالات المباشرة على الخط 
والإنترنت التي تيسرإنشاء علاقاثِ شخصية و/أو تتيح اتصالاً تفاعليا بين المستعملين. 
وتشتمل هذه الميادين !ا مع الخدمات المباشرة ذات الملكية الخاصة|| على غرف الحادثة. 
ولوحات النشرات. والبريد الإلكتروني., أما على الإنترنت. فتتضمن التحادث عبر الإنترنت 
[tenet Relay Chat‏ والبريد الإلكتروني. ومواقع الوب المتنوعة. على أن مواقع 
WW‏ ذات الأهمية الخاصة ختوي على المواقع اللخصصة للتحادث بالزمن الحقيقي. 
والمواقع التي تدعم التحادث باعتباره مزية إضافية للموقع. والمواقع التي تخدم في 
إنشاء مطابقات مباشرة على الخط بين المستعملين. 
حجم السوق الكلي 

على حين كان الوب في الحقيقة بدعافي سوق المستهلك قبل سنو واحدة فقط. 
فإن نفوذه خلال الشهور الاثني عشر الأخيرة كان غير عادي. وعلى الرغم من تباين 


التقديرات. فإن معظم الخبراء متفقون على أن السوق تشتمل على ما بين 35 و60 
مليون مستعمل للاإنترنت. فإلى أين يذهب هؤلاء المستعملون؟ وعم يبحثون؟ وكم 
من الؤقت بينفقؤن على الوب؟ كلها أسعلة مفتوخة ¥ جلك أحد حتى الأن القدرة 
على الإجابة عنها إجابةٌ مقنعة ومرضية. وأيًا كان الرقم الدقيق لعدد المستعملين. 
فهناك إجماع على أن الإنترنت راسخة وصامدة. وأن ما يسمى ااالفضاء السيبري 
cyberspace‏ سيیصبح زعا کیو تکاملا من اللأتصاذات المعاصرة والعلاقات 


الاجتماعية في القرن الحادي والعشرين. 
اسشتعمال الخدمات المبانشرة ذات الملكية الخاصة 

مع أن هناك تباينا ملحوظا في تقدير عدد الأشخاص الذين يستعملون 
الإنترنت. فإن استعمال الخدمات المباشرة ذات الللكية الئخاصة 011108 proprietary‏ 
685 معروفٌ بوجو أكبر عن طريق الاشتراكات, ويزيد مجموع المشتركين حالبا 
في أكبر ثلاثةٍ من مزودي خدمة الخط المباشر 06۶ على 50 مليون مشترك. وتتيح 
هذه المزودات الثلاثة جميعها محتواها الخاص للمشتركين فقط. إضافة إلى إمكان 
قفاو فام إلى اتك ات ية تة 
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القضّاع المستهدف من السوق 

إن المقصود الأوليّ نتج شركة 0€ هو الأشخاص الذين يستعملون غرف الحادثة 
وخدمات المواعيد على الخط. ويشترك هؤو#ء المستهلكون في الرغبة في ااتصال 
بأشخاصِ جدد يتعرفون إليهم. ويقّدرون عاليًا إمكان بقائهم مجهولي الهوية. وأن 
يكون الاتصال بهم باختيارهم وعلى نحو انتقائي. ما لم (أو إلى أن) يشعووا بالحاجة 
إلى الانتقال إلى مستوى أعلى من الصداقة الحميمة. 
احتياجات السوق 

يجد الناس صعوبة في بناء علاقاتِ اجتماعيةٍ محلية في مجتمعاتهم. وذلك 
نتيجة عملهم المتواصل ساعاتِ طويلة. والزواج المتأخر. والتنقل المتكرر إلى مواقع 
عمل جديدة. وفي ذات الوقت. أحدثت الإنترنت مجتمعًا افتراضبًا للعالّم بأجمعه. 
بحيث يستطيع الناس من أقطار مختلفة وثقافاثِ متباينة أن يَنعموا بإقامة علاقاثِ 
اجتماعية مع آخرين يشاطرونهم اهتماماتهم, فالمناقشات في غرف الحادثة. وعروض 
لوحات النشرات الحوسبة. والاإعلانات الشخصية على الخط مباشرة. وخدمات 


اللطابقة 50۲۷10۴85 180۸112[ مكن استغلالها جميعًا لتكون وسيلة للقاء الناس 


وإنشاء العلاقات معهم. ومع ذلك مازال معظم الناس حتى الآن. يشعرون لا إن هم 
أرادوا الارتقاء بعلاقاتهم إلى مستوى أكثر خصوصية وحميمية/ | بالحاجة إلى الابتعاد 
عن التقانة الحديثة واستعفمال التقانة القدمة المتمقلة بالهاقف. غلى أن الأخذ بهذه 
الخطوة يقتضي حاليا أن جلى أحد الأطراف عن أكثر ميزات الإنترنت روعة وراحة وهي 
عدم معرفة هوية المتحدث., 

ومع آزدياد تقبل المستهلكين قلإنترنت ووسائظ الأتصالات اة تزايدت 
مخاوفهم أيضا بنشان الخصضهصية والسرية, فالانترنت أغدت قواغد معظيات فعالة 
بمكن النفاذ إليها. وهي ختوي على بعض أهم المعلومات السرية المتعلقة بالأفراد. 
وأصبح بوسع حتى الشخص غير الختص. أن يعلم الكثير من المعطيات الشخصية 
لشخص ما بواسطة رقم هاتف فقط. على حين يستطيع قراصنة الحخاسوب أو 
المتلصصون الماكرون تزويد أنفسهم معلومات كافية ليصبحوا مصدر تهديوٍ وخطر 
إلى أبعد الحدود, 
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تقدير حجم القطاع 


تنفنتمد فرضة.السزق الاتفلقة بخدمات الاتصال الشركة )۴ اغتمادا كبیرا غلى 
طريقة تقدير المرء «استعمال خدمات الإنترنت الحخالية والخدمات المباشرة على الخط 
بوجو عام. وعلى استعمال غرف الحادثة وخدمات المواعيد بوجو خاص, فقد قدر موقع 
)AMerlca Online (AOL‏ أن 40 بالمئة من مستعملي هذا الموقع يزورون غرف 
الحادثة ذات اللكية الخاصة المaتاحa proprietary online chat 0010S bikl le‏ 
وهذه النسبة رما تقارب نسبة المستفيدين من الخدمات الأساسية الأخرى للموقع. 
وهناك تقدير معتدل يشير إلى أن نسبة الأشخاص الذين يستعملون الإنترنت. من غير 
المشتركين مزود خدمة الخط المباشر §(. وينفذون إلى غرف الحادثة أو يستفيدون من 
خدمات المواعيد هي 0 [ بالمئة. وهذا يخدث سوقًا مستهدَفةَ محتملة تتألف من 4.8 
ملیون مستعمل عن طریق مزود 08۶ و 2.3 ملیون مستعمل عن طریق مزود $۲] 
(باستعمال التقدير المعتدل المتمثّل في 35 مليون مستعمل للإنترنت. مطروخَا 
منهم 2 | مليون مستعمل د 06۶). ليصبح الجموع [.7 مليون زبون مستهدف. 
ومع التنامي الحالي لاستعمال الإنترنت الذي يقدر بنحو 50 بالمئة سنويا. فإن هذا 
العدد سيصل إلى أكثر من ()2 مليون مستعمل بحلول عام 2008., يضاف إلى ذلك. 
أن التحادث يزداد بسرعةٍ أكبر من الإنترنت ككل. وذلك بسبب أن مواقع الإنترنت تنشئ 
غرف الحادثة باعتبارها وسيلة لإقامة ا أمجتمعط] من زوار الموقع الدائمين. حتى إن كثيرا 
من الشركات أصبحت اليوم تزود مواقعها بغرف الحادثة في سبيل جدّب الزوار إلى هذه 
المواقع. فقد قذر أحد الحلّلين في مصلحة $8°111)1€8 MotgOmery‏ آنه بحلول 
عام 2008. سيصبح عدد ساعات التحادث في غرف الحادثة 7.9 بليون ساعة (انظلا 
Red Herring‏ وز/یولیو 2006). کذلك تتنامی خدمات المواعید باظراد. إذ وصل 
عدد اأعضاء إلى 00,000 | عضو. فإذا افترضنا أن لديهم ()5 بالمئة من السوق. فإن 
هذا القصاع بمفرده يضم حالبًا 200,000 من الزبائن المستهدفين المؤهلين. 
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خطة ا 


i 


یی 


لقد سيق أ |ستطاا ت ية العمل درست التقتافس. وعرضت 
منت (أو خدمة) ترغب 2 بيعه. فكيف تجمع بين منتجك وسوقك 
معا؟ وكيف تتمكن من تشجيع الزبائن على شراء منتجاتك؟ إن 
أكقو الوساكل لت مود سه فجاعة هى أق تطور اتات خط لاوخ 
تلتزم بها وتعمل بمقتضاها وتراقب تنفيذها. 
تفيد خطتك للتسويق باعتبارها خارطة طريق تصف كيف 
: ر ص 
تنوي بيع منتجك (او خدمتك )؛ اي كيف تحت الزبون على شراء 
متتجاتك: لذا: قان تظوير خطة القسويق الماروسة وتكخستها د 
خطة العمل سيكون له فائدتان: 
م ٤‏ 2 
واستگشاف الخبارات المكتةة وتخدين الاستر ابات 
الفعالة لنجاح الشركة. 
تساعد على إقتاع مَنْ يطّلع على خطة عملك بكفاءتك. 
وس أن قر اله ية قر كتف وقستكها الأساس ةك الك 
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آوشاد: ينبغى اق تكون خطة التسويق دیتام وة فاعلة: اس“ ستعملها 
لمراقبة تقدم عملك» وآدخل عليها تعديلات عند الضرورة لإظهار 
الأوضاع المتغيرة للسوق. 


كيف تضمن أن تكون خطتك للتسويق مترابطةء وأنها تنتظم 
جميع العناصر المتعلقة بفرصة عملك وبفلسفته؟ ابداً بمعاينة 
العوامل المؤثرة 4 تسويق منتجك (أو خدمتك). 

رکز على قر ة عملت - آے عا مشاه زیون اتی سيحاها 
لتحت ( أو خدمك ]. شم شل قحد : نقطة ضعف بے خدمات 
منافسيك عن طريق عرض خدمة قابلة للتعديل وفقا لطلب الزبون. 
آو تقديم ضمانات على منتحات غير متاحة ف آي مان اڅ اوآ 
تكون قد اكتشفت كيف تجمل مذاق الطعام القليل الدسم مماثلاً 
للطعام العالي الدسم. واحرص» وأنت ترسم استراتیجیات تسویق 
محددة» على مراقبة فرصة منتجك من وجهة نظر الزبون. 

راجع آغراض التسويق. عند أي مستوى من المبيعات ستصل 
إلى نقطة التعادل ٤011م‏ ۸ع۷ع )ع0۲ - أي النقطة التي تتعادل 
شيها مبيعاتك مع نفقاتك. متى تتوقع أن تصل إلى هذه التقطةة 
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كم ستستغرق حتى تصل إلى المرحلة التالية من المبيعات؟ فمثلاء 
قد تصل أغراض التسويق لديك إلى نقطة التعادل ب2 ستة أشهر 
دا هئ البعات الآولية التحقيق معدل نمو مقداوم 10 باتة 
الماك سفوا واحاية 10 باك من الق اسهد خادل 
خسن ستواته ما هى الاستراتيجياة التي يمكنك وضعها لتحقيق 


هذه الأغر اضر ة 


ركز على سلوك الشراء لدی الزبائن. متىء وأينء ولماذاء وكيف 
يشتري المستهلكون هذا المنتج (آو الخدمة)؟ ما هي احتياجات 
الستهلكين التي حتقها انتح لهم؟ ما هى العوامل الهمة ے نظر 
المستهلكين لدى اختيارهم هذا النوع من المنتجات أو الخدمات 
(كالسعر. والجودةء والقيمةء والمنافع)؟ على أن توفير الخدمة 
والوقت قد يكونان آهم بكثير من السعر المنخفض لدى الزبون 
افر ااهل 

حدد قيمة كل زبون بالنسبة إلى عملك. إن تقدير الكلفة لكسب 
زبون بشيمة طويلة الأمد تسا غد لت غل تخدند استرات جبات 
التسويق المناسبة للاستعمال. فمثلاء إذا كان كل زبون يستحق 
أن نكسبه ونحافظ عليه» فقد تكون أغلى استراتيجيات التسويق 
ايساك افاقرة اللاكهة الوك جديا بالكايع اايفة 
فيها. وبالمقابلء إذا كنت تحاول الوصول إلى شريحة عريضة 
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من الزبائنء عندها قد تكون أكثر الاستراتيجيات فعالية هي 
الاستراتيجيات الرخيصةء نحو: ترويج المبيعات بالبريد. ولتحديد 
قيمة الزبون» ينيغى او اڅن بالحخسبان التساولات الاأتة: 

@ هل نت بصدد انشاء عمل د ائم کاشتراکات ے4 مجلة تستمر 
ستوات»› آم ھا يقدم هة س س واحدة؟ 

ه هل يشتري الزبائن منتجك لأآنه من المستهلكات أو من 
التسالي الرخيصة الثمن» آم أن لمنتجك صفة الديمومة - 
ری القاسات ذ۹ 

6 هل آنت بحاجة الى بناء ثقة دائمة بمنتجك [تحمل الزبون 
على شرائه دوما]ء آم أن منتجك (آو خدمتك) هو الوحيد 
الذي يلبي احتياجات الزبائن؟ 

8 فل عملية شرا متتحك (أو خلدمتكف) علاتشة الوه 
وتتطلّب مبيعات مباشرة. أم أنها صفقة تجارية موجهة 
ويمكن أن تكيف بسهولة للتسويق بالبريد المباشر أو بالشراء 
المياشر على الخط؟ 


تحد ند المزيج التسويقي 


EG me, E E ا‎ i e REN 
التسوة [3 قحد اخقاراتك كيت ستجعل سوخك الل دة‎ 
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على اطلاع على منتجك» وكيف ستحث الزْبونَّ على شراء هذا 
المنتج» وكيف ستبني ثقة الزبون بمنتجك» وكيف ستنجز عائد 
البيمات المأمول» تحدد استراتيجيات مزيج تسويقك الطريشة الى 
تضع فيها منتجك 2 السوق بالنسبة إلى منتجات منافسيك. وإن 
المزيج الأكثر فعالية هو الذي يبرز رباعية التسويق التقليدية 00۲١‏ 
sئ:‏ انتج produc‏ والسعر ۲108ء والمكان (التوزيع) غ٥4|م,‏ 
والترویج .۲0°0)10٩‏ 
[. اللشتح ( أو الخدمة)ء تأكد أن منتجك:(آو خدمتك) ماسجه 
مع فلسفة شركتك ومع احتياجات السوق المستهدفة. قمثد: 
إذا كانت فلسفة الشركة تقوم على تزويد خدمات محاسبية 
عالية الجودةء اس :ا تكون تلك الخدمات من ادق 
وأشمل ما هو متاح للزبائن الموسرين» الذين يطلبون الدقة 
والفمولية من مزودق الخدمات الالية 


ل الع فا فرك اسر الا دقان مجك ار 
شتف شل مسکیق عع المنتج ثابتا سلفاء أم متفاوتا 
اغا دآ على طلت انرون [ ق قرا زات تسر ماك جد 
من جهة آولى على حساسية السعر بالنسبة إلى السوق,. 
وعلى قيمة منتجك الملحوظة ب السوق» وستعتمد من جهة 
أخرى على التكاليف الكلية ومتطلبات هامش الربح. على أن 
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التسعير مسألة يصعب التنبؤ بها؛ إذ سيتاح لك مجالٌ من 
الأسعار يتحدد بكلفة المنتج وبهوامش الإسهام المتوقع. ومع 
ذلك ينبغي أن تضبط السعر» ضمن ذلك المجال» استجابة 
لطاب الستهاك: 

3. المکان» ê‏ به الحركة المادية للمنتجحات - آی کیف 
سينتقل المنتج من المصنع إلى المستعمل النهائي. وما هي 
قنوات التوزيع التي ستستعملها؟ وكيف سيكون منتجك سلعة 
معدة للبيع - أى ما نوع متجر البيع بالتجزئة أو موقعه؟ هذه 
القرارات تعتمد على نوع المنتجء وكلف التوزيع» واحتياجات 
الزبائن ومتطلباتهم. وينبغي آن تتخذ اختياراتك هذه 


IM ¢ 


بالتلازم مع اعتبارات عملياتية وتسويقية أخرى. 


4. الترويج» فمن خلال الترويج تطلع المستهلكين على منتجك. 
ويتضمن الترويج فعاليات من قبيل: 


٠‏ المشافهة. تعد هذه الأداة أرخص أدوات الترويج وأكثرها 
فعالية - إذ إن الزبائن الراضين عن المنتج سينشرون آخباره. 
ومع ذلك» فإن هذه الأذاة لايمكن التو بها وس ای ی 
ها اذ كان انكبى الفازل ايكاياء. ازدادت ميعاقت. 
آها أا كائ ساسا ق اتس ااا فة 


# ترويج المبيعات. 2 هذه الحالةء يمكنك أن که .2 
الرسالة التي ترغب 2 إيصالها إلى المستهلك بنشرها عن 
طريق قسائم (كوبونات). وعينات» وعروض. فبواسطة 
برنامج قليل الكلفة نسبياء يمكن أن يصل ترويج مبيعاتك 
إلى شريحة عريضة من الزبائن. 

8 المبيعات المياشرة. ا البيع اشر ا گر لاء من الطريقة 
العامة لترويح المبيعاتء ولكنه بامقابل أداة مهمة لتطوير 
العلاقات مع الزبائن ب2 أثقاء حضهم على الشراء. هذا 
الأسلوب المستعمل 2 البيع المباشر يراوح بين طلبات المبيعات 
الفردية المستقلة وبين التسويق بالجملة من بعد والبريد 
الإلكتروني الواسع الانتشار. 

ه الإعلان. يؤثر الإعلان 2 المستهلك عبر رسال مقنعة 
مدفوعهة القيمة تنقل إلى السوق المستهدفة. وقد يكون هذا 
الأسلوب 2 البيع غير رخيص» ولكن النفع الذي رة هو 


2 ا ر [ 


واستمادا کو مواردكک 9 الذين تحاول الوصول اليهمء اختر 
مزيجا تسويقيا مترابطا من استراتيجيات التسويق يناسب منتجك 


( أو خدمتك) وسوقك المستهدطة: 


ل 


ر بد آے کین خملا تسود متسیما ی بيه آچڑاء شل 
السل: وآ تظور سو سل تسش شرا شك القوشة اة 
وفيما يلي عرض لخطة الشسويق المتبعة 4 شركة الاتصالات 
الخاة 06 


تسم تة لوقو الشركة الاتسالات اة P00‏ على أن ارون ق # تون 
دائما هو المستعمل النهائي للمنتج, فالملستعمل النهائي هو من بستعمل الإنترنت أو 
مزود خذمة الخظ الباشر 05۴ #نشام علاقات قكنه من الخصول غلل ستو أكثر 


خصوصية. ولكنه يبقى مهتما بشأن السربة وعدم معرفة هوية المتحدث. ومع ذلك., 


فإن الزبون في بعض الحالات قد يكون مَوْقعًا 818 أو مؤسسة تقدم وسائل إنشاء 


العلاقات مع المستعمل النهائي. وبتشجيع ترويج المنتج بواسطة 1$۲ و 0§۶؛ 
ومواقع غرف الادثة, وخدمات الواغيد المباشرة, 'تستطيع شركة ۴0€ الثفاة إلى 
اتن هخه اللواقع الذين مون زباتن محتملين جدا تلمنتح. وهةا تح الشركة 
فائدتين؛ الأوليل] وسيلة عظيمة الأثر وقليلة الكلفة للوصول إلى المستعمل النهائي. 
والثانية] كبح جماح قنوات التوزيع الأساسية التي ستساعد على إقامة حواجز 
للدخول إلى السوق. 
ديد الموضع 

تضع الشركة منتجها لشركاء الموقع بصفته خحمة ذات قيمة مضافة 
للأعضاء الذين يستطيعون كذلك تعزيز إيرادهم إلى حد بعيد. وملاحظة أن الفرق 
مازال شاسعا بين إيرادات الإعلان وإيرادات الوسائط التقليدية. وباعتبار السعر المرتفع 
د 05۴ و $۴[ يتوق كثير من مزودي الندمات والحتوى إلى إيرا إضافي. ويبحثون بجد 


عن شركاء يستطيعون تقد تلك الخدمات. 
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على هوية المتحدث. وبذلك يضمن سريته. في الوقت الذي يستمر فيه تعزيز العلاقات. 
ولقاء المعارف الجدد على الخط. وييسر المنتج هذه العلاقات دون وجود ضغط بالتزام 
مبكر ودون الطلب من المستعمل اتخاذ قرار ارجالي متعجل بشأن مخاطر البوح 
معلوماتِ شخصية أشخاص غرباء, ويعطي المنتَج الشركاءَ كذلك طريقة آمنةً 
تثيح لأولادهم المشاركة بهذا النوع من العلاقات الشخصية خارج الخط 011۸8 مع 
أصدقاء جدد. دون مخاطر مواجهة الكبار لمقاصدَ مشكوكٍِ فيها. 
التدسكسر 

يسعرالمنتج بزيادةٍ معتدلةٍ فقط على سعر الخدمة الهاتفية المتعارفة للمسافات 
البعيدة. بأجر يقع بين 59 و 79 دولاراً لكل دقيقة يتحمله مستقبل المكالمة. وهذا 
السعرمنخفض لدرجة أن الزبون لا يشعر بالتحفُظ حيال التخلّي عن رقمه لمتحدثين 


محتهلين ولا ببقى ا امراقبا للساغةلا طوال استعماله لهذة التذمة. 


ثمة خطط لاشتراكٍِ شهري يعرض وحداتِ زمنية مجانية. ومكالاتٍِ محسومة 


الأجو فاا شجاتا إلى زا انستتتاتيق وسيف قشجع اظ فف هرك الاس تكخهان 
المنتظم للخدمة. وذلك لأن من الحتمل أن يستعمل الزبائن الخدمة على الأقل ما يكفي 
لاستهلاك الوقت ااا لجاني لا المتاح لهم. وتسعى شركة 0 إلى وضع استراتيجيةٍ 
لتسعير القيمة انها الوسيلة الوحيدة لتأليف مجموعةٍ من الذين يستعملون 
الخدمة أمدا بعيدا. والذين يدمجون الخدمة في حياتهم اليومية بدلا من النظر إليها 
واستعمالها على أنها منج من وسائل التسلية. 

وقد تكون أجرةٌ الشركاء حصة من ايراد أو دفعة مكافاة تلمشتركين الحدد. أو 
مستويات مضمونة من الأإعلانات المدفوعة الأجر. 
عرض قيمه الزبون 

تعرض شركة )0 للزبائن خدمة متميزة بسعر قليل؛ إذ يستطيع الزبائن بفضل 
هذه الخدمة أن يستقبلوا المكالات الهاتفية من موقعهم المفضل. وحسب جدول عمل 
مناسي لهم إضافة إلى المرونة في تغيير أرقام هواتفهم أو حذفها في أي وقت. مع 
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بقائهم مجهولي الهوية تماما لا كل ذلك مقابل الكلفة ذاتها لإنشاء مكالمة هاتفية 
عادية من مسافة بعيدة. وفي الوقت نفسه. تلبي هذه المكالات الهاتفية حاجة ماثلة 
لاتقدمه غرف الحادثة. ولكنها تعرض قيمة إضافية في كونها أكثر حميمية وتفاعلية 
من الاتصالات العادية. وفي الطرف الآخر من هذا الطيف الجذاب. توجد خدمات هاتفية 
لأ من مثالا محادثة نفسية ومحادثة رومانسية/] أكثر كلفة في الاستعمال بدرجةٍ 
ملحوظة. إذ تبلغ الكلفة عادة آكثر من 5 دولارات للدقيقة الواحدة. 

يلحظ شركاء الموقع الاستراتيجي ومزود خدمة الخط المباشرمن القيمة عن طريق 
خقيق إيراد مهم بكلفةٍ مباشرة زهيدة جدا أو معدومة. إضافة إلى ذلك. وبالنظر إلى 
أن مستعملي الموقع سيقدرون القيمة في المنتج. فإن ترويج المنتج يغدو وسيلة تمييز 
مزود الموقع أو الخدمة. 


التوزيع 
لا كان هذا المنتَج موجّها إلى مستعملي الإنترنت والخط المباشر 01011۸€8. فإن 
الوسيلة الرئبسية تلتوزيع ستكون عبر ميقع 6901 01۳8018 , وس جذب الس تعملين 


إلى الموقع عبر روابط الإعلان والشراكة. وهناك طرائق أخرى للوصول إلى المستعمل 
النهائي قد تتضمن عرض المنتج جنبا إلى جنب مع خدمات الموقع الأساسية. بحيث 
تل الزائ صل سف 221 08 د سا اوی سات واس 
1N cunt‏ أو يفتحون حسابًا للنفاذ إلى الإنترنت مع مزود ,.1$٣‏ 

ويستطيع الزبائن أيضا الحصول على هذه الخدمة عن طريق خط هاتف آلي مجاني؛ 
فالذين يخشون الدفع بواسطة بطاقة ائتمان عن طريق الإنترنت. بمكنهم استعمال 
هذه الطريقة. شأنهم في ذلك شأن الذين ينجذبون إلى الخدمة بوسيلة غير الإنترنت. 
إضافة إلى أن جميع الأشخاص الذين يتصلون بأحد مشتركي الوقع d1۲2°C)8 3٤1‏ 
سيعطؤن خيار معرفة ما يتعلّق بالخدمة. ويصبحون هم أنفسهم أعضاء فيه حالا 
يشرعون في مكالمتهم. 
الإعلان والترويج 

سيكون الإعلان والترويج عملية ذات ثلاثة أطوار تتضمن العلاقات العامة. 


واعلانات الوب والاعلانات اللمطبوعة. واستحواذ الشركاع. وتمثيل علامة التسجيل. 
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يستعَل الإعلان النارجي ووكالات العلاقات العامة إلى أبعد حد مكن للتثبت من إنشاء 
وعرض رسالةٍ تتصف في مجملها بالحرفية والترابط الكامل. 

الطور الأول يتوقع أن يدوم من عشرة أسابيع إلى اثني عشر أسبوعا. ويهتم 
باكتساب الزبائن عبر اعلانات الوب والإعلانات المطبوعة. فتاخة إعلانات عناوين الوب 
مكاتها في المواقع التي تتيح خدمات الحادثة. مع وصلة النقر المفضية إلى موقع 
ÊR‏ تعض اة اترتىة 1 8861 0178008 یمات عن هزات 
المخدمة. واستعمالها. ومنافعها. إضافة إلى نموذج استمارة التسجيل المباشر على 
الخط. وتسعى الإعلانات والمواقع جاهدة لإطلاع القراء على أهمية الحافظة على 
السرية الشخصية. وذلك عن طريق عدم إعطاء أرقام الهواتف إلى الغرباء وتشدد 
غلى أهمية الفوائد الثلاث للخدمة. زد غلى ذلك أن الإعلانات على الإنترنت تشيد 
بالإثارة التي يولّدها خويل محادثة على الخط مباشرةٌ 0111۸۴ إلى مكالة هاتفية 
خارج الخط 1۸€ ,Of‏ 


وتؤدي وكالات العلاقات العامة ۲8 كذلك دورا توكيديا أساسيا فى الطور الأول. 


مع لفت الانتباه بخاصة إلى استهداف منشورات الإنترنت والصحافة السائدة التي 
شمل معلومات عن الخحمة الفريدة التي تقدمها شركة الاتصالات الخاصة ©0€. 
وترسّل المادة الصحفية مع المعلومات الترويجية وجارب المنتج الجانية إلى نخبةٍ من 
المراجعين والكتاب. 

الطورالثاني يبدأ بالتزامن مع الطور الأول. ويعنى باكتساب شركاء استراتيجيين. 
أما مقاصده الرئيسية. فهي المؤسسات التي أقامت سابقا علاقاتِ مع المستعمل 
الستهدف؛ مثالا مزودي خدمة الخط المباشر 06۶ ومزودي خدمة الإنترنت $۲[ 
ومواقع ضيافة غرف الحادثة وخدمات المواعيد. ولا كان من المرجح أن الشركاء المأمولين 
يرغبون في الحصول على أدلَّوٍ على مصداقية شركة ۲€ قبل الدخول في اتفاق 
معها. فإن الطور الأول يجب أن يعرض بنجاج موثوقية المنتج. 

الطور الثالث يبدأ مباشرة بعد الإجاز الناجح للطور الأول والثاني. ويولي أهمية 
خاصة للعلامة التجارية للخدمة عبر إعلانات الصحف والإنترنت. ولوحات الإعلانات 
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الطرقية 14¥Sمء1ل‏ ل0111004۲. ووسائل الإعلام الأخرى. ويمضى هذا النمط من 
الترويج قدما. مع التركيزعلى الغرض ا#أساسي المتمتل في تمتين العلامة التجارية لبناء 
قاعدة صلبةٍ من المستهلكين والحيلولة دون دخول منافسين محتملين. وستخصص 


أيضا موارد كبيرة لتوطيد ثقة الزبون بالمنتج. عن طريق تقدم خدمةٍ مباشرة لعامل 


الهاتف مع مندوبين مهنيين متمرسين في خدمة الزبون. إضافة إلى تشجيع وخفيز 
الزبائن الدائمين. وخدمات هاتفية حديثة وقابلة للتعديل. ومن المهم أن تنقل العلامة 
التجارية على الدوام رسالة تؤكد شرعيتها ولياقتها المهنية. بدءا من الإعلان. ومرورا 


بخدمة الزبون. ووصول إلى موثوقية المنتج. 


ر 


معرفة العمليات 

تعطي خطة العمليات فكرة مجملةٌ عن سير فعاليات العمل 
وة والاستر اجات التی تدعا ومن کم ا بد من قوقر 
معلومات كافية تظهر للقارئ أنك على علم بالإجراءات اليومية 
للعمل» وأنك قد خططت لها. ولكن هذه الخطة ينبغى ألا تكون 
تقنيةٌ بحتةٌ أو مفْرقةٌ ب4 الشمولية بحيث تجمل القارئ غير قادر أو 
غير راغب بے أن يخوض فيهاء بل ينبغي أن یگون الغرش الاسام 
للجزء الخاص بخطة العمليات إبرارًّ تركيزك على عوامل التشغيل 
الحاسمة التى من شأنها أن تجعل العمل ناجحا. 

فالعمليات هي ما يجري ب4 سياق التنفيذ؛ آي تحويل الأفكار أو 
مواد الخام إلى منتّج (أو خدمة) يباع للزبون. ويتعين أن تكون خطة 
العمليات ديناميكية مثل عملية الإنتاج نفسهاء ولا يمكن أن تبقى 
هذه الخطة الداخلية حبيسة الرفوف أبدًاء بل ينبغى متابعة العمل 
بمقتضاها بوصفها د ليلا جوا لأعمال الغرکة گھا یجب تطویرها 
واستالها وتغديلها كلما دعت الحاجة ألى ذلات. 


تحديد نقطة التعادل 


التي تؤثر 2 كيفية إنشاء قيمة لحاملى أسهم العمل. وآهم هذه 


د9 


العوامل نقطة التعادل - أى النقطة التى تتساوى عندها مبيعات 
وحدات الإنتاج وكلف التشغيل. وتحدد نقطة التعادل غعدد وحدات 
انتج (آو الضدمة) التى يمين بيعها لاستيعاب كلفة إنتاج العرض: 
خي قى الوجد ات اة ركا أ إن المادل عن هة 
التي سا العمل عندها بتحقيق الأرباح. 
نقطة التعادل ٤01۸م :break even‏ عدد وحدات 
منتجك (أو خدمتك) التي يتعين عليك بيعها لكي 
تحقق إيرادات تساوي كلف التشغيل لإنتاج ذلك المنتج 
(أو الخدمة). 
تعيين عوامل اخرى للنجاح 
ثمة عواملٌ نجاح أساسية أخرى إلى جانب نقطة التعادل؛ 
6 مزايا تحديد مصدر المواد. قد تستطيع الحصول على مواد 
خام رخيصة الثمن أو تكتشف طريقة رخيصة لنقل البضائع. 
فمثلاء قد تعقد صفقة مع مكتب البريد ب4 الولايات المتحدة 
أو مع شركة الهاتف المحلية لنقل رسالتك إلى آهالى 2 


لضفه هينة. 
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# الابتكارات التكنولوجية 2 عملية التصنيع أو التوزيع. 
إن إدخال تحسينات تقانية 2 عملية التصنيع» أو 4 نقل 
المعلومات والمعطيات. أو ب تنسيق أنظمة التوزيع يمكنها أن 
تخفض التكاليف أو أن تزيد 2 الإنتاجية. فمثلاً» قد تكون 
قادرا غل دخفیق دوریم فعال بفضل مستودعات محوسّبة لها 
اتصال بأسطول من عربات تسليم البضائع. 

# الموقع الجغرا2 الملائم. يمكن أن يكون لمكان العمل دور 
حاسه 2 النجاح أو الإخفاق» وذلك تبعا لطبيعة العمل؛ 
فالقرب المكاني من الزبائن أو المنافسين أو المزودين أو 
تجهيز ات العمل قد تكون جميعها عوامل حاسمة 2 ذلك. 
فمثلاء الموقع الجيد لمصنع لعالجة الطعام هو أن يكون 
قريبا من المزارعين الذين يزرعون المحاصيل» والموقع 
الجيد لصالات ألعاب الحواسيب هو أن يكون قريبا من 
المدارش الثائوية أو المعاهد. 


٠‏ فرص الوصول إلى عاملين مهرة أو يك عاصلة رجه 
الجر مل محطیم آن درق تطاویا ویش ي التخرج دورات 
تدريبية من شأنها آن تعود على الشركة بأيد عاملة ماهرة 
رخيصة الأجر وموظفين متمرسين 2 المستقبل؟ وهل 


9 


تستطيع أن تقدم تدريبًا داخل الشركة لتضمن وجود القوة 
العاملة الماهرة التي تحتاج إليها؟ وهل تستطيع أن تحصل 
من طبقة عاملة كبيرة على من يرضى بأجور منخفضة؟ 

۵ استراتيحيه تسعیر فعالة فد تکون قادرا على ضبط 
التسعير وفق احتياجات قطاعات السوق المستقلةء أو آن تلائم 
بين الأسعار المرتفعة وميزات الخدمة الفريدة. وبالاستفادة 

تذكر أن العرض الذي تقدمه يمكن أن يكون مبسطًا وواضًا 
بالاستعانة بمخططات ك013۲٥10W‏ تفصيلية لسير العمليات؛ 
س 
کک سے یں ا 
البيانية والجداول مفيدة 4 عرض المعلومات المعقدة بوضوح: 
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موجزال 
؛دارة 


ai 


تلم كل س ر آل کون الاو هو انمع الس لأعمال 
الشركة أو وبالذات. وتمفل أنت وضريفك الادة اللاصقة التى تشد 
اآجڑاء پسٹھا إئی پس ای وسا کیا ستتاستة وون 
هؤلاء الأشخاص المناسبينء لن تجد أي فرصة طريقًها للانتقال 
من حدود الفكرة إلى حيّز الواقع العملي. لذاء فإن موجز الإدارة 
ا 


ا وجا خظة ایا 3اا الجا الذی نكب كتير من 
كه بق لض أعضاء تة ابراسة سرةة ساقة بك دا 
gE a pe‏ 

ملین آو مقرشین: أو مسر اجسق دا خلی: 
® أين كان يعمل آعضاء الفريق؟ ماذا كان مجال عملهم» داخل 
الشركة أو خارجها؟ فالقراء يريدون أن يعرفوا مدى خبرة 
أقضاع الف تة القى عة , ق الساغة ك أي اإصاعات 
ذات الصلة - ومن هم الذين كانوا على صلة بهم. وهل 
کون آتئي و ال وسل اید قا العمل االعصة 


1 01 


1 02 


N‏ : ر 7 ۰ ر 
العمل؟ هل لديهم سجل بمشاريع منجزة بنجاح؟ وبعبارة 
آخرى» هل أظهروا أنهم قادرون على تلقي فكرة ما وتحويلها 
إلى نتائج ملموسة؟ 

ê‏ ما هى سمعتهم ة بيئة العمل هل يعرف عتهم أنهم أشخاص 
قلما يعكفون على إنهاء مشروع ما قبل أن يتحولوا إلى مشروع 
أاخر؟ هل يتمتعون بحسن السيرة لجهة الاستقامة والأمانة 
والالتزام بالعهود؟ هل يعرف عنهم أنهم الجد والنشاط 
والتفانی 2 العمل؟ 

١‏ هل هم واقعيون تجاه فرص نجاح العمل؟ هل هم قادرون على 
تقدير المخاطر والاستجابة لحل المشكلات المحتومة الوقوع؟ 

تتصف افتراضاتهم الحاسمة بقابليتها للتطبيق؟ من 
من أعضاء الفريق سيكون كثير الرؤى؟ ومن الذي بيده 
اعطاء رسالة التحذير؟ 

ما هي المعارف والمهارات والقدرات الخاصة التي يقدمونها 
لعملهم؟ هل يتمتع أعضاء فريق عملك بمزيج متوازن من 
الخبرة والمهارات وعمق المعرفة؟ هل الفريق مكتمل› اھ أنه 
يحتاج إلى آخرين ذوي خبرات أو صفات إضافية؟ 


# ما مدى التزامهم بمشروع العمل؟ هل يواظبون على عملهم 
2 الأوقات الصعبة؟ هل سبق لهم أن عملوا من قبل معا 2 
المشاريع؟ ذلك آن فريق عمل حديث العهد لم يسبق لأفراده 
ان اروا إطار عمل جماعيء غالبا سا يعد أكثر عرض 
للمخاطر من فريق عمل سبق له أن عمل أفراده معا 2 الماضي 
- أي: فريق عمل تغلب على الخلافات الداخلية والمشكلات 
الخارجية لبلوغ غاية محددة. 


ه ما هي بواعث كل عضو 2 الفريق؟ ما الذي يرجون إنجازه؟ 
هل كانت عضوية كل منهم من باب المصادفة أم بطريق 
الاختار؟ وذ ا كانت عضو هم بالا ختار: ها هى التاطح الى 
0 ا اعا اوا کو 
داقع كل متهم للسشاركة والسعى ك تجاح الفريقة 

تقديم فريق العمل كوحدة متكاملة 
إن موجز الادارة هو فرصتك لتعريف القارىٌ بطريقة العمل 
التي سيعتمدها كل عضو الفريق بغية تكوين فريق فعًال وناجح. 
سيفضي بدوره إلى تحقيق عمل ناجح ومربح. بين كيف أن هذا 
ايق هو افرع ااي سر الجاطي لقاو مئ الرس 


عن طریق: 
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6 تثبيت نقاط القوة لدى الفريق. بين كيف أن مهارات ومعرفة 
وخبرة كل عضو من أعضاء الفريق متوازنة مع الفريق ككل. 

ه الإقرار بنقاط ضعف الفريق الملحوظة ومحاولة التغلّبٍ 
عليها. تغرف الثفرات الإد ارية التى يحتمل وجودهاء كثقضص 
اللمارات التفية أو رات القسف وآشعر القارئ بما 
تخططه للتعامل مع نقاط الضعف أو الثفرات هذه - مثلاً؛ 
عن طریق تدریب عضو من الفريق» أو استخدام خبرات 
شخص جديد يتمتع بالمهارات المطلوبةء أو التعاقد مع 
ساو 

ه الإفصاح عن فلسفة إدارة الفريق. طور فلسفة الإدارة بحيث 
توفُر إرشادات تتعلّق بسلوك كل عضو وبعملية صنع اراو 
کانمرش الرس اقاستا ره مرق بان يرب هن فيم 
الق ر كةد وان بكرن مالا على اتماسك القرية. 


الخطة المالية 


س کر مش ن 
تؤلف الخطة المالية جزءا حيويا من خطة عملك. منها تترجم 
جميع أجزاء عملك - فرصتهء وخطة عملهء وخطة تسويقهء وفريق 


إدارته - إلى نتائح مالية متوقعة. ولإعداد هذا الجزء من خطتك؛ 
ابداً بالتفكير بما يهتم به قراؤك. 


م ت 
توقع ما يهتم به القراء 
سيکون ارآ خطة عملك وخهات نظر ا عندما يعاينون 
الخطة المالية: 

يعرف قدرة مشروع العمل على تحقيق الشركة العائد الأدنى 
للاستتمار ۲۵۲۴ ع۸0۲01 ( آى المعدل الأدنى للعائد المتوقع من 
جميع المشاريع). 

6 والمستتثمر الذي يفكر 4 شراء جزء من مشروع العملء يريد 
أن يعرق تروع عات الأستفار ألذى سيحمفة العمل. 
يعرف القدرة الافتراضية للشركة› آي مدی قدرتھا علی 
وفاء اا 

ه وآنت - وربما هذا هو الهم - بحاجة إلى أن تعرف إمكان 
تحقیق اقراطاف ا آی: هل ستؤتی مطاف جقو داك 


كفا فیا اف9 
07 1 


أن هذا الجزء من خطة عملك هو اكان الذى تظهر فيه لر اثلف 
الأوضاعَ الراهنة والتقديرات المستقبلية للأداء المالى للشركة. وتمل 
اصبورة انالية اي شرسمه اعت افشل سديراتك المخاطر الحتلم 

سواء آكان مشروعك عملا توسعيا: آم عملا جدیداء فإن 
راد خطة عمالكف لدریدوں ا يعرفوا حجم الاستتماز المطلوب 
تراس الال 

ما كمية الأموال التي تحتاج إليها للنهوض بالمشروع؟ وكم تتوقع 
أن تجني منها؟ وكيف ستستعملها؟ 

ارشاد لا المعلر ديون فشر ةوق طافنة قالدین ف يکون 
ازا ودر = 0 = | کا > فد يلقي 

ما عا شلق بالخطة ا اة لقركة الاتهالاتى الخاصة )0ق 
فإن لازلو يستهلها بعرض متطلبات رأس المال - آي حجم الأموال 
التي ينشدونها - وكيف ستسعمل هذه الأموال (2 تطوير النظام 
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الخطة المالية 
متطلبات رأس المال 


تسعى الشركة حاليا إلى الحصول على مجموجٍ قدره ربع مليون دولار 
(000 5250 وتععق الشركة وفقا تللعقديرات الغائية, أن هذه الحصبلة إضافة إتى 


مبلغ (584000) كانت قد حصلت عليه الشركة سابقًا من الجولة الأولية للتمويل. 
شيكون كافيًا اقا زخطة غعملها, بعد ستة أشهر من العمل. سشتكون الشركة قادرة 
على تمويل جميع كلف التشغيل. والتسويق. وتطوير المنتج داخليا. 

وتعتزم الشركة استعمالّ مبلغ (5334,000) في الشهور الستة الأولى للعمل. 
کما هو مبین فیما یل] 


أ[ 545,000 لتطوير النظام وبرمجته 


أ 5200,000 لنفقات التسويق 


8 $89,000 لتشغيل رأس المال بغية تمويل تطوير المنتج مستقبلد والترويج. 
وبرامج اکتساب الشركاء 


موجز التقديرات المالية 


تقدر الخطة المالية مبيعات السنة الأولى ب 74. [] | مليون دولار. وهوامش الربح 
الإجمالية ما يزيد على 6)0 بالمئة. وهوامش الربح الصافية ما يقارب 42 بالمئة قبل 
اقتطاع الضريبة. وتتوقع الشركة أن تصبح في حالة ربح بعد الشهور الستة الأولى 
من العمل. وأن تستمر في الربح بدءا من تلك النقطة., وهناك نفقات أخرى أضيفت 
الى الميزانية كنسبة مئوية من الإيرادات وفقا للنسب المئوية في صناعة ماثلة. وببيان 
هذه الأرقام التقديرية. تتوقع الشركة أن تكون رابحة. وأن تكون حركة اتتقد ا38٥‏ 
0۷ إيجابية خلال الشهور الستة لإطلاق المنتج. ويمكن إيجاز النتائج المهمة للتنبؤ 
اتی گوایلی 


20l 2 201 20l 0 2009 2008‏ 
الايراد (5) 11,8 33,826,076 |55 39,624 43,587,006 47,945,706 
ريح التشغيل (5) 4,923,821 145497719 16,963,578 8,723,226 | 20,660,335 


هامش ربح التشغبل 42% 43% 43% 43% 43% 
الدخل الصافي (5) 492279 14547,754 16963,451 18,723,180 20,660,302 
هامش الربح الصاقي 42% 3% 43% 43% 43% 


تقديم التقديرات المالية 


4 هذا الجزء يسن أن تسلط الضوءَ على الأرقام المهمة 
لبيانات الدخل المبدئيةء وتعلل أهميتها (كالإيرادء وربح التشغيل. 
وهامش ربح التشغيل» والدخل الصاكء وهامش الربح الصا2) 
وذلك 4 مدة تقع بين ثلاث وخمس سنوات. ثم اذکر متی تتوقع أن 
تصبح الشركة رابحة. 
إرشاد: أجر حسابات الأرقام بنفسك» واحرص على أداء الأعمال 

الجافية بنفسك» من إنشاء بيان الدخل وكشف الميزانية» حتى لو 
کتک شر خسن اتسا رات 


إن البيانات المالية المبدئية هي بيانات تقديرية - أي ما تتوفّع أن 
یکون عليه الدخل TE‏ وتمتل هذه التياخات أضدق التحاا ته 
ترا کنو التشده المالى اتن ويظهر تان الدخل» الذي ر 
ببیان الربح والخسارةء هوامش الربح. ويعطي كشف الميزانية 
وة قن أصول 6 العمل؛ ا العاديةء والالتزامات 
المالية Sع1401111|‏ عند نقطة ز فة فة 
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واضافةً إلى موجز بيان الدخل» يهتم معظم قراء خطة عملك 
ببيان حركة النقد. وبتضمين خطتك موجزا عن هذا التدفق النقدي 
الذي يظهر الذروة 4 العسر واليسرء ستبرهن أن هذه الخطة أخذت 
اقا شاد اتمركة عة 


ارشاد: إذا كان عملك الجديد هو إنشاء مشروع» فعليك أن تولي 
اقشاعا اسا بحركة النقد ب4 خطتك المالية. ومع أن معظم 
الناس يفكرون 2 الأرباح أولاء فقد تكون حركة النقد أكثر أهمية 
لإقلاع المشروع. 
پڈگر آن پیان حركة التقد غالبا ما عرض شهریا أو مرةٌ کل 


2 كيضه رنط اک“ فر اضاتاک 
أتكر اتفراأضاتك اة اة وماكات كر اة 
المقدرة. ثم أعط افتراضاتك المتعلقة بالمتفيرات الداخلية للعملء 
متل: الكلف الا تة وال رة ومسد ل تمو اعات ركلفة راس الال 
أن اقتراشاتك هی آساس خطتة الاليت لذا شغى. أن تكون 


و اق ون جدود الخبرة الصناعية. ضع مجموعة اک تقس 
من الافتراضات كملحقات لخطة عملك» وتحقق من أنك وثقت هذه 
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الافتراضات. أذگر مضدادرك: وأدتك. واوا الخبراءء ومحاكماتكى 
الدقية الشخصية 3 اختار سل تمو معين أ ر گلفة التوزيم :ويها 
يلي افتراضات شركة الاتصالات الخاصة €)۲: 


تقوم التقديرات المالية على أساس تقديرات الصناعة الحالية للانترنت والمشتركين 


فى دة الط انباقر ۴ل دات ية اقاصة. ومعطهات المحت الأولية والاتة 


في السوق, وتقديرات تغلغل المنتج في السوق وتزايد نسبة المبيعات. يمكن الوقوف 
على معلومات تفصيلية إضافية عن التقديرات في البيانات الْعَدة للسنوات من 
2)68 وحتى 2 [20., وهي تتضمن بيانات تقديرية للدخل. وكشوف الميزانية. والحركة 
الثقذية. إضافة الى قائمة تقضيلية بالافتراضات. 
وتشتمل الإيرادات على تلك التي تنشاً من تسجيل حسابات جديدة. ومبيعا 

لدقائق الحادثة الإضافية., وتتضمن كلفة البضائع المبيعةا ا التي سب على سعر كل 
دقيقةلا جميع الخدمات المرافقة للشراعء والبيع. وإرسال فواتير الزبائن المتعلقة بأزمنة 
الاتصال البعيدة المسافة. إضافة إلى جميع الأجور والرسوم المرتبطة بفوترة بطاقات 
الائتمان. أمانفقات التسويق والمبيعات فتتضمن التكاليف المرتبطة بالاإعلان. ووكالات 
العلاقات العامة ۸ والترويج. إضافة إلى التكاليف الناشئة عن تقاسم الإيراد مع 
الشركاء الاستراتيجيين. لا جري الشركة أي جرد. وتعمل ضمن الحدود الدنيا للنفقات 
العامة بسبب طبيعة العمل. 


اجراء تحليل نقطة التعادل للمبيعات 
تکوناً اقا آق اتقتة التادل هی الورك التى ك حدق اة 
العمل أي ربح ولا يمى بأية خسارة. وهذه هي اللحظة المفصلية 
التي يبدأ فيها العمل بالتحول إلى الربحية. ولكنء هل يستغرق الأمر 
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ستة شهور أو سنتين كي يصل مشروع العمل إلى نقطة تعادله؟ إذ إن 
عنده نقطة التعادلء ومتى. 


تضسب اة ادل المبیعات کما پل 


الكافة الا ةة 

نقطة التعادل -  _‏ 
آ[ امسات الكت ا ترىئ 7اماك 

علا ایاآن گنف اتقاس ھی للف تی لا فير تر اقات 

زفادة أو 8 ا ( کا چیږ المرافقى و الشات لاء وا الكلف 

لمتغيرة هي التي تتباين تبعا لحجم المبيعات (كالمواد الخام مثلا). 
يمكن تضمن هذه العملية الحسابية ے2 مرفقات خطة عملك . 


تقدير المخاطر والمكافات 


المخاطر هي الأمور المستقبلية التي تنطوي على عدم اليقين. 
الوا أنه مهما كافة خك دفعة واقدرأضاتك ميق فلن 
تستطيع التنبؤ بما سيحصل غدا أو 2 الشهر التالي أو العام 
القادم. فالتخطيط على جميع المستويات - أي معرفة بيئة العمل. 
زجطوين خطة الايا كوخطة اسوق هو الطريعة الى اليل 
من احتمال تعرض مشروع العمل للمخاطرء على أنك لا تستطيع 
بالمقابل إلغاءها بالكلية. 
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ثمة مخاطر حقيقية 2 آي مشروع عمل - خطر الإخفاق 
وإمكانية الربح. ويحرص قرّاء خطة عملك على معرفة مدى 
تقديرك لستوى المخاطر؛ فهم یریدون أن يعرفوا كيف تَحَطط 
لتجنب مخاطر الإخفاق» وكيف تخطط لزيادة فرص النجاح. 
يعطي الرسم البياني للمخاطر/العائد صورةٌ سريعةٌ تظهر للقراء 
احتمال الإخفاق ب2 إنجاز المستويات المتوقعة للعائد» وفرصة 
النجاح غير العادية. 


الالء ١‏ 
رسم بباقي تلم غاطر/ الماد 
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100% 15% 30%6 45% 60% 


Source: Harvard ManageMentor® on Business Plan Development, adapted with permission. 
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يُظهر الرسم البياني السابق للمستثمرين احتمال حصول نتائج 
اة تخر خسار کل قیال جا وكتلت قرسة حمق 
عائد ضخم. أما النتيجة التي هى أكثر احتمالاً فيشار إليها بالمنطقة 
المظللة تحت منحني الجرس 0۲۷۴ 00ء وتراوح بين عائد مقبول 
قذوه 15 بالتةء وألعائت الأكثر ااعتهمال وقدره 30 بالمئة» وعائد 
ممكن قدره 45 با مئة. واعتمادا على حجم الخطر الأساسي بلشروع 
الففل ( مف القتهمب عو الفط اشد مشاظرة سن اققا مل ابد 
الالبسة مالتجرة )بطلي اموه معدلات اة لباكد اس 
توازًا مع احتمال الخسارة (إذ توفع المستثمر أن يحصل 2 التنقيب 
عن النفط على عائد كبير ليعوض به خطر الخسارة). 

توقع العوائد المالية 

يرغب المستثمرون أيصّا ب4 معرفة العوائد المالية المتوقعة - 
وتكون عادة اما عاد اوی واما معدل العائد الداخلي 
(88[). ففي حالة مشروع داخلي» ينبغي أن يزيد العائد المالي 
على الماك الآدتى للا ستمارلنف سا أي نسبة العائد الدنيا 
المتوقعة لجميع المشاريع. و2 حالة تأسيس عمل محفوف بالمخاطر, 
کاب الست ریق کادة عاتدا آگی تيص السجض ا عل هح 


مخاطر الخسارة. 
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لحساب عادد الاستٹثمار «ROI‏ نسم ربح التشغيل الے ا2 کل 
or 1 5% ROI 0.1 5 = 33000,000/545,000‏ 

فكلما ارتفع عائد الاستثمارء زادت فعالية الشركة 2 استعمال 
رأسمالها لتحقيق الربح. 

ولحساب معدل العائد الداخلي 8۴8[ لنسبة 50 بالمئة - وهو 
العائد الذي قد يتوقعه المستثمر لاستثمار محفوف بالمخاطر - 
استعمل الصيغة الاأتية: 

Fv = 1nvestment x (] + 0.5)n 


حيث ۴۷ هي القيمة المستقبلية. و 11۷85۳۴1 مقد ار الاستثمار 


= 7 آک ص 
ينبغي ان تتضمن مرفقات خطة عملك المجموعة الكاملة 


للمعلومات اپلالنة؛ وهھىی: الافتراضات. وبیانات الدخل» وبیانات 
حركة ال و کشوفک الميزانيةء وقائمة المصادر والاستعمالات. 
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المرفقات والوقائع المهمة 


نقديم المرفقات 
تقع المرفقات 2 نهاية خطة العمل» وتفيد 4 تزويد القراء 
سكدك أن تشم شه تفاسيل اتضلة أخالية وا وسات اة 
لخطة الإنتاج» وييان السيرة الرسمي لكل عضو من فريق الإدارة. 


النص على الوقائع المهمة 
يمكنك أن تضمن خطةً عملك جدولاً بالوقائع المهمة ب2 مختلف 
مراحل تطور العمل. ومن شأن ذلك أن يفيد بإعطاء قرائك رسمًا 
منظوريا للخط الزمني لإنشاء عمل ناجح. ولإعداد مخطط الوقائع 
اة ات الاستراتيجيات الآتية: 
ه اكتف بذكر الأحداث الرئيسية فقط» وتجتّب ذ كر كل خطوة 
قىلى ل3 ٠‏ 
# اختر من بين الأحدات المهمة تلك التي يمكن تحديدها 
بوضوح وقياسها بسهولة - من قبيل: «تطوير نموذج أولي» 
أو «تنصيب نظام حاسوبي»». آو «استكمال اختبار السوق» آو 
«بيع المنتج لاول زبون. 
ه استعمل تواريخ عامة؛ متل: «الشهر السادس» أو «السنة 


الأولىيء بدلا من التواريخ القهلية. 
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افتتاح موقع آخر جاح مرکز 
للبيع بالتجزئة TT‏ مبيع 1,000 افتتاح موف ري رة التوزيع في 


التعادل ودد بم بالتجزئة آ#علاتات اختبار الفا 


atl 2 } 4 5 0 F7 § 


الشكل 2 
الخط الزمنى للوقائع المهمة 
چ توقع حصول ما لا يتوقم؛ فأنت لا تدرې ندا شتی تقشع مشکلة 
تؤدي إلى تأخرك. 
4 ا » 2 
فهذا مما يترك اثرا طيبا ج نفوس المستثمرينء ويحسن 


1 20 


ارشادات وأدوات 


أدوات لاعداد خطة العمل 


گیقف ڏو خطة عملك 


الجموعة المالية المبدئية (مقدمة) 


فة مسال االات لتوقعات السة: الوت اتات افق عة 
صفحة مدخل المعطيات للأفتراضات المتعلقة بالبتود الرئيسية 
بيان الشخل اذتى 
كشف الميزانية المبدئي 
بيان حركة النقد المبدئية 
ES ETE‏ مخطط بيان الدخل المتوقع 
مخطط كشف الميزانية مخطط كشف الميزانية المتوقّع 
فخظط عركة التقد - فخطط حركة التق التيوقعة 
E A E E E‏ 


الحر التراكمي مخطط حركة النقدي الحر 


إن التخطيط للمستقبل أمر ينفق المديرون كثيرا من وقتهم لإجازه, فالتسويق بخطط للمنتجات 
الجديدة. والتصنيع يخطط للمتطلبات من المواد. في حين تخظط المالية لمعرفة الأموال اللازمة للشركة 
لتنهض بعملها يومًا بيوم. وهنا يدخل التنبؤ المالي؛ فعندما تستنفد الشركة أموالها. ا مكنها فعل 
أي شيء. اللهم إ# أن تريح اليانصيب لتدعم نفسها على المدى البعيد. وبتطوير تنبؤات مالية مبدئية. 
يستطيع المديرون تقدير متطلباتهم المالية ووضع خطط وفقًا لها. ومن خلال عرض غاذج مالية. ينشئ 
المديرون سيناريوهات لأماذا لأ لولأ عن طريق تغيير مداخل النماذج وملاحظة النتائج الحاصلة, هل هي باجاه 
الس أم العكس؟ تساعد أداة النموذج المبدئية على بناء وليل الشركات التي تستعمل هذا المنهج. 

من الاستعمالات الرئيسية للتنبؤ المبدئي تقدير الاحتياجات المالية الخارجية المستقبلية للشركة. وهذا 
يتيح للمديرين نشدان التدفقات النقدية الداخلية الضرورية قبل أن تتأثر العمليات العادية للشركة, ثمة عدة 
طرائق لبيانات التنبؤ المالي., إحداها طريقة نسبة المبيعات .00۲١80]0]53€8‏ وهي طريقةٌ فعالةٌ على الرغم 
من بساطتها. تقتضي ربط عددٍ كبير من أشكال بيانات الدخل وكشف الميزانية للمبيعات المستقبلية. وتؤدي 
هذه الطريقة عملها بصورة جيدة. لن كثيرا من الكلف المتغيرة ومعظم الأضول الحالية 455€ C0۲۲1)‏ 
والالتزامات المالية تتفاوت بصورةٍ مباشرة تقريبا مع المبيعات, ولا شك في وجود استثناءات لهذه القاعدة. 


ولکن فيها بتعلنق بأغراضنا قا النموذج). ذو مقظه البنود حذو النمو السنوي قشي ایرادات البيعات , 
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إن الغرض من هذه الأداة هو الإرشاد عن طريق إنشاء بيان دخل مبدئى مبسط. وكشف ميزانية. 


وقليل الحركة النقدية للعمل, أما نتائجك فستكون مبسطة؛ فإذا أردت تنبةًا أكثر تقدما. فقد ختاج إلى 


اعتماد أداة تخطيط مالى أكثرتعقيدا. ومع ذلك. فان هذه الأداة ستساعدك على تطوير معرفة أوليةٍ متينة 


عن اقتصاد العمل والتنبؤ بوجو عام, 
وبغية تسهيل مهمتك قدر المستطاع. فإن كراس الأسئلة والتمارين سيطلب إليك تقد عدة أرقام 

ماق انق خوت ااك اخاتة و عاق مانم جال افف ااك اسا سمة جا تشقن من مو وة 

الدخول (ج. دخل) الخاصة بك., وقد تاج فيما بعد إلى تغيير هذه الافتراضات بغية تهذيب مقترحاتك. 
ولكن قبل أن تبدأ. ألق نظرةٌ على صفحاتِ متعددة من كراس الأسئلة والتمارين؛ فقد زودناه ببعض 


العينات من المعطيات لإعطائك فكرة عما بمكن أن تكون عليه نتائجك عندما تقوم بهذا العمل. 


تة التعليمات هي منزلة مهدهق غامة حشري عار الالء واللخصيل على تخليات تفصيلية. ص سهم 
الفأرة فوق زر 0811S‏ الموجود في جميع أجزاء الأداة. 
كتك طبافة فة العهلمماة لكين دللا ما تيك الع 
سنة الأساس Basê YêAr‏ 
هذه هي نقطة انطلاقك لإدخال المعطيات المتعلقة بالشركة التي تقوم بتحليلها. يطلب كراس الأسئلة 
والتمارين مجموعة دخول (ج., دخل) معينة لتوليد مقترحاتك, ويفترض هذا النموذج أنك تؤسس شركة 
جديدة؛ ومع ذلك فإن سنة ا#أساس تمثل السنة الأولى لوجود الشركة. أو السنة الأخيرة للمعطيات 
الفعلية, لذلك ضع تقديراتِ جيدة تناسب ما ينبغي أن تظهر فيه السنة المالية الأولى. واملا جميحَ الخاناتِ 
الفارغة التي تنطبق على الشركة (فإذا كان الخيار لا ينطبق على الشركة, اترك الخانة فارغة), يجدر بالذكر 
أن الخانات المظلّلة في جميع أجزاء القالب (النموذج) هي خانات محسوبة. لذا ينبغي عدم الكتابة فوقها., 
الافتراضات 
ثتضمن هذه الصفحة قائمة شاملة من الافتراضات المتعلقة بالنموذج. وهذا النموذج مكن تعديله 
بالكتابة فوق القيم الموجودة فيه. وإن أي افتراض تغيره سيدور إلى السنوات التالية. 
بيان الدخل| | كشف الميزانية | ] حركة النقد 
هذه هي التقارير الأساسية المتعلقة بسنة اأساس والدخول (ج۔ دخل) الفترضة.. افتتفرض هذه 
الصفحات لترى كيف تبدو مقترحاتك, 
مخطط بيان الدخل | | مخطط كشف الميزانية 
مخطط التدفق النقدي || مخطط التدفق النقدي الحز التراكمي 
هذه المخططات تعبير عن خرج جميع التقارير المرافقة. استعرض هذه الصفحات لترى خرج مقترحاتك 
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إذا أردت تهذيب مقترحاتك, فيمكنك فعل ذلك بطريقتيلا 

أن تغير أي معطياتِ سبق أن أدخلتها في صفحة سنة الأساس. 

أن تغير أي معطياتِ سبق أن أدخلتها في صفحة الافتراضات. 
تذكر أنك عندما تغير افتراضاتك أو أي خانةٍ مظلَلة أخرى. فإنك تكتب فوق الصيغ التي يجري فيها حاليًا 
حساب افتراضاتك آليًا. وهذا لن يؤثر في دقة كراس الأسئلة والتمارين. وإذا رأيت فيما بعد أن تستعمل 
الحسابات الآلية. فسيلزمك البدء من جديد. وذلك بإغلاق ملف عملك وإعادة فتح القالب (النموذج). 
وإذا رغبت في إجراء تغييرات في صيغ القالب. فستحتاج أولاً إلى إزالة حماية الصفحة., وللقيام بذلك., اختر 
إزالة حماية الصفحة OJnprotect $h€€‏ من 0P rotecti10n‏ ]. وعندما جري هذه التغييرات. أعِدٍ 
الحماية إلى الصفحة ثانيةٌ. وذلك باختيار 1]حماية الصaxa ToollProtection ja Protect Şh¢€&)‏ . 
بعدها. مكنك وضع كلمة مرور أ0 0355W‏ أو الاكتفاء بالضغط على زر 0۲( لإعادة حماية الصفحة 


دون كلمة مرور. 


إن رسالة الخطاً 0غ٥۸ع۳عع٣ u٣‏ التي قد تظهر عند تشغيل البرنامج هي نتيجة تكرار 


الحسابات المطلوبة «اجاز عمليات التحليل, ولالغاء هذه الرسالة. اضغط على قائمة ToollOptions‏ 
واطلب صفحة الحخساب. ثم اضغط على مریع ۲۵)101101ع)[0, 


اضغظ غلى ااسنة الأساشس ۷8۵٣‏ 133568 ] لبدء العملية. 
ملاحظة تتعلق باستعمال مستكشف الإنترنت أو موقع A0‏ للنفاذ إلى هذه الأداة 


إا تفت نى كه 'الادا عن ية AOL‏ او مستکشف الانترنت .Etern€ ٤×0۴‏ فمن المھم أن 
تبدأً بتحميل هذه الاداة إلى حاسوبك قبل تشغيلها: وال فان الاداة قد تعمل ضمن المتصفح. فيؤدي ذلك 
إلى أداءِ غير متوقّع من برنامج إكسل أغ×٤,‏ 

وضع البروفسور ويليام ساهلمان هذه البرمجية لتكون منطلقًا للبحث والمناقشة في الصفوف الدراسية. 
ل لتكون وسيلة إيضاج لفعالية أو عدم فعالية معالجة الوضع الإداري. وقد عدّل هذه البرمجية كل من جون 
دیفريس 08۴۲1۴88[ 01[, ماجستير في إدارة الأعمال سنة 2000 وتشاد إليس 811۶ 0ل03), ماجستير 
في إدارة الأعمال سنة 998 [. لتكون إحدى أدوات كلية هارفرد #دارة الأعمال )10011 .H]8$‏ 
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أدخل المعطبات بألوف الدولارات 


الكلفة الإجمالية للبضائع المبيعة 


هامش الربح الإجمالي 


طا ر الاك 
مضاريف التسوييق 
فخا عافد وة 
مصاريف آخرى | 
مصاریف آخری 2 
مصاريف آخرى 3 
مصاريف آخرى 4 


إجمالي مصاريف الت لتشغيل 


الاستهلاك الافتراضي 5 سنوات 1| خط مستقيم 
مصاريف الأاستيلاك 200 


ربح التشغيل 


دخل آخر (مصاريف) 
اتتعل هرائ 2ة اة 


المصروف سن ال ف#ائدة 


1 28 


الدخل قبل اقتطاع الضريبة 
نسبة ضريبة الدخل 
الدخل الحساقي 


حصص الأرباح المتازة 
حصص الارباح ا عادبسة 


الاوراق المالية المتداولة 
انون 


أصول حالية آخرى 


إجمالي الأصول الحالية 
إجمالي المصنع والتجهيزات 
الاستهلاك المتراكه 


صافى المصنح والتجهيزات 
أصول أخرى طويلة الأجل 
إجمالي الأصول الطويلة الأجل 
إجمالي الأصول 

الالتزامات المالية (الديون) 
الحسابات الدائنتة 

الدين القضرر الأجخل 
الأستحقاقات الحالية 
الضرائب الواجبة الدفع 
التزامات حالية آخرى 
إجمالي الالتزامات الحالية 
الدين الطويل الأجل 

مدة الدين الطويل الأجل 


1 2/31 07 


50 
60 
80 
40 
1 00 


التزامات أخرى طويلة الأجل 

إجمالي الالتزامات الطويلة الأجل 
الأسهم المتاازة 

الفائض العادي 

الأرباح امحمتجزة 

حقوق المساهمين 

إجمالي الديون وحقوق المساهمين 


نققات رأس المال 

نسبة الدخل من القائدة 

نسبة المصروف من الفائدة (القصيرة ا<#أجل) 
نسبة المصروف من الفائدة (الطويلة الأجل) 
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المجموعة المالية المبدئية (الافتراضات) 


نفيتك السنة النسثة 


الأساس | 2 3 4 5 
معدل تزايد الآإيراد السنوي 200 200% 200% 200% 200% 
الإيراد 3,456 
كلفة البضائع المبيعة كنسبة مئوية من الأيراد %45.0 e45.)‏ %45.0 


01 5.0 50 %50 %50 


مصاریتف عاقة وادارية 


%0.0 *@OO0 O0 O0 %0 #00 ف أ‎ 
0% %00 %00 
.0 00. %0.0 


مصاریف آخری 4 0.0% 0.0% 0.0% 0 


% 


00 


نقفقات دخل أخرى كنسبة مئوية من الأيراد 


تسب ةاتفل من تة 
نسبة الضروف من الفائدة (القصيرة الأجل) 
نسبة المصروف من الفائدة (الطويلة الأجل) 

200% 200% 
معدل حصة الأرباح الممتازة 


النقد التشغيلى كنسبة مئوية من الإيراد 
انات ال ةة القن تة مخونة فة 


To4.0 


الخزون كنسبة مئوية من كلفة البضائع المبيعة od.4‏ 

عدد أيام الجرد 16 6| 16 16 16 16 
أصول حالية أخرى كنسبة مئوية من الإيراد 

نفقات رأس المال 


أصول أخرى طويلة الأجل كنسبة مئوية من الاإيراد %5.0 
الحسابات الدائتة كنسبة مئوية من كلفة البضائع 
05.6 


عدد أيام استحقاق الدفع 20 20 20 20 20 20 
الديون القصيرة الأجل 80 00 80 80 00 50 
م : : 


الأاستحقاقات الحخالية للديون الطويلة الأجل 


الديون الطويلة الأجل 


الضراتب الدائنة كنسبة مئوبة من الضراتب 


التزامات أخرى حالية كنسبة مئوية من الإيراد %2.0 


التزامات أخرى طويلة الأجل كنسبة مئوية من الايراد 03.3 


جداول الاستهلاطا 


السنة 


صافي المصنع والتجهيزات 900 1,080 1,296 1,555 1,866 2,239 
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ياطت 


المجموعة المالية المبدئية (بيان الدخل) 


المعطيات المعروضة بآلاف الدولارات 
الأساس 


كاشة السصانع امعد 900 1,80 1,20 1,555 1,666 2,239 
هامش الربح الإجمالي 1 1 1 1 
مصاريف أخرى 4 : 0 : 0 0 : 

إجمالي مصاريف التشغيل 300 600 804 1,037 1,244 


الدخل قبل اقتطاع الضريبة 5 
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المجموعة الالية المبدئية (كشف الميزانية) 


المعطبات العروضة بالاقف الدولارات 


2 201 1 0 


الأوراق المالية 
الخسابات المدينة 80 11 : 1 1 99 ] 


أصول حالية أخرى 100 20 1 173 


إجمالي الأصول الحالية 30 34 505 2 


صافي المصنع والتجهيزات 900 0 20 5 1000 2 
أضول اخر ظولة الاجل 100 20 1 144 173 

إجمالي الأصول الطويلة الأجل 1,000 1,200 1,440 1,728 2074 2,488 
إجمالي الأصول 10 1,524 1,829 2233 2906 3,701 
الالتزامات 


الحسابات الداننة 


اا 


الأاستحقاقات الحالية : 1 | 1 15 5 1 15 


الضرائب الواجبة الدفع 


التزامات حالية أخرى 00 1 
إجمالي الالتزامات الحالية 190 209 259 

التزامات ETF ET‏ 78 94 112 35| 62 1 
إجمالي الالتزامات الطويلة الأجل 185 183 84 1 187 195 

فائض الالتزامات 0 1 ا 1 0 

الأرباح الحتجزة 0 366 1,32 1,965 2708 
حقوق المساهمين 455 821 1,257 1,87 2420 3163 


إجمالي الالتزامات وحقوق المساهمين 4 1,029 2233 2906 3,701 
اختبارالزضيد 500 0 0 0 0 0 


2010 2009 2008 2007 


2880 3,456 4147 
الأرباح قبل الفوائد والضرائب 
أقل ضريبة للدعاية الإعلامية 
الأرياح قبل الفوائد وبعد الضرائب 
الاستهلاك الزائد 


حركة النقد التشغيلية 

راس المال العامل التشغيلي 

أقل زيادة (انخفاض) في رأس المال العامل التشغيلي 0 
زيادة إضافية (انخفاض) في الالتزامات 

الطويلة الأجل الأخرى 

أقل زيادة (انخفاض) في الأصول الطويلة 

الأجل الأخرى 


أقل نفقات لرأس المال 


حركة النقد الحرة 

أف سروق موا E Ana‏ 0 
أقل استهلاك في الدين 

أقل إجمالي لحصص الأرباح 


الفائض المالي الخارجي (العجزفي الميزانية) 


المجحموعة المالية المبدئية (مخطط بيان الدخل 
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1 


2012 


1,106 


احموعة المالية المبدئية (مخطط الحركة النقدية الحرة التراكمية) 


221 


2008 100 2010 


1,400 


1,200 


1,000 


SOU 


600 


اختبر نفسك 


خةا اس صقر ة أسة مضددة ات ارات قساغداتف عل 
فد معر فتك بأساسيات خطظة العمل. وستجد. أجوية هذه الأستاة 
نهاية الاختبار. 

[. من الأفضل أن تكتب الجزء الخاص بالموجز التنفيذي لخطة 
عملك بعد أن تستكمل مسودة بقية الخطة. صح أم خطا؟ 
3. صح. 
خطا. 

1 ایت الان تک سو خطة العمل وقد قك چو هم 
زملاؤك ومن هم مناضسوك. 2 أي مجال تتعلق هذه 
الغلومات اللشمةة 
0. المزيج التسويقى. 


€. الصتاعة. 
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می اطع أت اة من كل الست اة والسة: 
8 فة الع 
. قناة التوزيع. 
.٤‏ استراتيجية الترويج. 
وفمى جز خطة العمل الذى يذ كر بالتفسيل سير الفداات 
اليومية وأداء العملء مثل كيفية تحويل المواد الخام إلى بضائع 
جاهزة للبيع ب: 
8 موز اللدارة 
لاء خظة الشويق. 
ای جا 
بخطة السلبات 
5. س هق النسبة المئوية' الدثيا للعائد المتوقع اهن جميع 
قاريع الشركة 
8 الفائه الأدئى للأستتماز. 
0. هامش الربح الإجمالى. 
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6. أداةٌ مالية يمكن أن تساعدك على تَبّين النقطة التي يُتوقع أن 
شف ایز ائية. 
0ء تخليل نقطة التعادل. 
فطل خركة اللفة. 

7 أجزاء الخطة الالیۂ الت طهر هرامٹی الریم الت توح أن 
. بيانات الد خل الميدئية. 
0ء كف الميزانيات. 

§. عندما تون الج التاق معا خط ماك لصب غموما 
بفعل النقاط الاتية ماعدا: 
3. اكتف بذكر الوقائع الرئيسية فقط, وتجتّب ذكر كل خطوة 

بصورة مستقلهة. 

0. استعمل التواريخ الفعلية. 
. أبق 4 جدول الأعمال مجال زمنيا لما لا يتوقع. 


لد آنقی سول أعال, طم ها مك ت ق 
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3. صح. 
ا خا 
0 كق فة اتل عادد مروا دة اتشان اتحضول هل 
لوار اللالبك ولمس خطة اسن اللو التي براقي أو بدك 
۵. صح . 
اء خا 
اجابات اسئلة الاختبار 
ك ر ر 
[. ۹. لما كان من الضروري ان يكون الموجز التنفيذي عرضا 
متقسرا للتقاط الرقسة لخطة ملك كم الأقشل 
تأخير كتابته. فاذا كتبته بادئ الأمرء فلريما تجد نقسك 
مضطرا الى اجراء تعديلات مهمة عليه قيما بعد 
(أآو خدمات) إلى السوق» لذا فهي تحدد من سيكون زملاؤك 
ومن سيكون منافسوك. 
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3 . إن مصطلسًي الصناعة و السوق يَصفان أجزاءٌ من 
بيثة العمل الإجمالية. وتمثّل منطقة التقاطع بين الصناعة 
والسوق فرصة العمل الخاص بك - تلك المنطقة التي تتلاقى 
فيها حاجة الزبون مع المنتج (أو الخدمة). 


4.. ينبغى أن تظهر خطة العمليات كيف سيتَجّز العمل» مع 
ترکیز على ارا التشغيل الحيوية التي ستجعل 

5. اذا ا اللشروغ ا( أو السل) ألتسبة ألدتا للاستضار 
للشركة» فقد لا يحظى بالمصادقة عليه أو تمويله. 


6 . نقطة التعادل هى وقت بالغ الأهميةء ييد أ العمل عنده بجني 
الأرباح ويزغب قرام خط الأعسال ب شفرفة س وعد 
آي قوی من اعات ستق ققطة الضادل. علا أن 
تحليلَ نقطة التعادل يمكنك من تقديم تلك المعلومات. 

7 کم اتات الدخل المبدئية أصدق تحليل اد المالى 
للعمل؛ إذ تظهر بيانات الدخل» التي عرف كذلك ببيانات 
ال رب والكسارةءهوامئى آلريح اوضق ضاف اى الاراد 
وهامش ربح التشغيل» والدخل الصا2. 
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0 ل تضم عسوا بامقمال الترارۓ الشاة 2 الجر 
الى جاه كط عاك ویجسن أن تسمل ل چن 5ز 
قوأريع عامسة. تحن ستة أشهر: أو سقة وأحدة إذ إن إقبات 
توازيخ محددة ليس بالآفر الضروري داتمًاء إشافة إلى أن 
مجان ألقاررة فة أل عن ألتو ار السات 

00ء سن ناشخرد استسان اسلوب عملي مټئي 2 آٿچزء 
الخاص بتوصيف العمل 4 خطة e"‏ فان هذا الجزء 
يمنحك أيضا فرصة لإدراج بعض حماستك وقناعتك بأن 
فكرة العمل سوف تكون مشروع عمل ناجحا. فهي إذن 
مناسبة لك لعرض قيمة فكرتك - أي ما يدعوك للاعتقاد 
بأن العمل سيكون ناججا. 

0 0. لما كان بعض الأشخاص يفهمون خطة العمل على 
أنها وثيقة جامدة؛ بمعنى أنها تكتب مرةٌ واحدةٌ ثم تطرح 
على الرف» فمن الملائم جد مراقبتها وتحديتها بانتظام 
للساعد 3 لی دم واا 
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مقالتان 
Harvard Business çŞchool Publishing, Cgtarting‏ 
New Businesses O Inside the Organization, Hravard‏ 
Management Update (December ] 999).‏ 


أق خت التررعات وة تی ا جددا قا - 
ففكرة إنشاء مشروعات جديدة ضمن شرکات کبری کان 
رائجا مدة قصيرة 4 ثمانينيات القرن الماضي» ولكن معظم 
اشرات أسبست سالا موقا وير بنيتها وتقايصس هدذ 
عامليها للبحث عن فرص عمل جديدة. ومع ذلك» فإن تعهر 
المشروعات عاد ثانية 2 هذه الأيام؛ فالشر كات تعتمد وتبحث 
عن طرق الل ورا عا اة افر الطافية اواد 
باطراد وخی القيد وة إكاج الخطط والأتار 
إلى تبني مشاريع عمل جديدة فعلية - وهذا يتطلب تدریبا 
وتعليماء وتحفيزات» وشراء من المستويات العليا لضمان أن 
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şahlman, william A. CHow to write a Great 
Business Plan.0 Harvard Business Review (Julyl 
August 1 997). 


تقرط معظم خطط العمل كثيرا 2 إيراد الأرقام» وتقرط 
شا ك أيراة السات الق ةة غاا تخاس خرصا 
العملء والسياق »و سالات الري والخمارة يوكم الگاتب 
هذا المقال «بعض الأفكار المتعلقة بخطط العمل»» التي 
تبين للمديرين كيف يطرحون الأسئلة الصحيحة ب2 أثناء 
إعداد خطط عملهم» وکیف يجیبون عنها. 


کت 


Bangs, David H, The business Planning Guidel 
Creating a Plan for Şuccess in your Own Business, §" 
ed, Chicagonupstart Publishing Company. ] 998. 

وصفتٌ مجلة فوربس ۴0۲088 هذا الكتاب بأنه من أفضل 

المراجع 2 الأعمال الصغيرة وأكثرها نفعا. تتضمن هذه 

الطبعة الجديدة معلومات عن استعمال الإنترنت بوصفها 
اة اطي الأغها. ۰ 


Covello, Joseph, and Brain Hazelgren, your First 
Business Plan, 3" ed, Naperville, ILOgourcebooks, 1] 998. 


ارق هذا الدقلى الكاض تاغداد خط الل فة 
تفاعلية وتدريجية تركز على ما يعرف بميزة البيع الفريدة 
.)Un1Que Şelاing Advantage)‏ ويتضمن نموذجا لخطة 
عمل كاملة. إضافة إلى مسرد للمصطلحات. 
Pinson, Linda, and Jerry Jinnett, Anatomy of a Business‏ 
PlanJA steprbyrstep Guide to starting Şmart, Building‏ 
the Business, and Şecuring your Companys Future, 4"‏ 
ed, ChicagoJDearborn Financial Publishing, ] 999.‏ 


أسهم هذا الكتاب» الذي نال جائزة الكتاب الأكثر 
مبيعاء آكثر من نصف مليون شخص على كتابة خطط 
أعمال تكلّلت بالنجاح. وهو يقدم تعليماته خطوةً فخطوة 
لإنشاء خطة مهنية راقية موجهة النتائج» إضافةٌ إلى 
كثير من العينات» والتمارين» والأمثلة» وخطتين كاملتين 
لاستعمالهما كنماذج. ويتضمن الكتاب أخر استراتيجيات 
التسويق على الوب وغيرها من الموارد الحديثة المتاحة 
لأرباب المشاريع الإنتاجية. 
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منتجات تعليمية إلكترونية 
Harvard Business Şchool Publishing, Case in Point,‏ 
Boston[Harvard Business Şchool Publishing, 2004.‏ 


۳ 


دراسات لمجموعة حالات مرنة على الخط 0۸18ء يقصد بها 
اسيام إعداد الديرين من التو ابلترسط الم اواجية 
مختلف تحديات القيادة. تقدم هذه السيناريوهات الواقعية 
القصيرة محتوى مما لنكوين صورة مرزة عن وقائع حياة 
افير يي آلقبرون استرات طم واا غراقتى اجان 
ومراقبة اير: تزف الملخاطرء والقرارات الأخلاقيةء وبناء حالة 
عمل» وتعزيز ثقة الزبونء والذكاء العاطفي» وتطوير منظور عالمي 
شامل» وتشجيع الابتكار» وتحديد المشكلات. واختيار الحلولء 
وادارة التآثرات المعقدةء وتحقيق وظيفة المدرب» وإدارة الإبداع» 
والتآثير 2 الآخرين»ء وادارة الأداء» وتوفير التغذية الراجعة؛ 
والمحافظة على المواهب. 
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مراجع 2 إعداد خطة العمل 


ننوه بالمصادر التالية التى ساعدتنا على إنجاز هذا العمل: 


Covello, Joseph, and Brian Hazelgren. Your First Business Plan. 
3rd ed. Naperville, IL: Sourcebooks, 1998. 

DeThomas, Arthur R., PhD, and William B. Fredenberger, 
PhD. Writing a Convincing Business Plari. Hauppauge, NY: 
Barron's, 1995. 

Gumpert, David E. How to Really Create a Successful Business 
Plan: Step-by-Step Guide. Boston: Inc, Publishing, 1996. 

HBS Toolkit. Boston: Harvard Business School, 1999. 

Sahlman, William A. “How to Write a Great Business Plan,” 
Harvard Business Review (July-August 1997). 

Sahlman, William A. “Some Thoughts on Business Plans.” Case 
Note 9-897-101. Boston: Harvard Business School, Novem- 
ber 1996. 

Siegel, Eric S., Brian R. Ford, and Jay M. Bornstein. The Errıst & 
Young Business Plan Guide. New York: Wiley, 1993. 
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